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Yonggyu Kim  Estudió filosofía y teología en la Universidad de Friburgo y Tübingen, Alemania.Creemos que el deber de la filosofía es ayudar a las personas a elegir una vidamejor y cambiarse hacia ella, y hemos buscado constantemente formas decomunicarnos con el público. Escribió varios libros de artes liberales queexpresaban un rico conocimiento de humanidades y una profunda reflexión enun estilo animado, y fue pionero en un nuevo género llamado "novela deconocimiento", lo que lo hizo conocido como "Umberto Eco de Corea". Los librosque ha escrito incluyen 『 Lectura de literatura en un café de filosofía 』 ,
『Lectura de poesía en un café de filosofía』 , 『Encuentro con el autor en uncafé de filosofía』 (2 volúmenes), 『Aldo y el empleado errante』, 『La era delpensamiento 』, y 『Decálogo』, 『Filosofía enlatada』 (4 volúmenes en total),
『Dios』, 『¿Por qué los cristianos deberían estudiar humanidades?』, etc.Su obra representativa, "La lógica de la persuasión", es un libro que enseña 10formas de aumentar la persuasión entrenando el habla y la escritura con lógica.Al presentar ejemplos que podemos encontrar fácilmente a nuestro alrededor,como anuncios, editoriales, informes y presentaciones, nos enseña el valor de lalógica como herramienta de persuasión y las técnicas prácticas para utilizarla.Este libro rompe el prejuicio de que la "lógica es complicado y difícil". Gracias ala respuesta entusiasta de profesores actuales, estudiantes de derecho yestudiantes que se preparan para ensayos y entrevistas, se ha convertido en unéxito de ventas en el campo de la lógica durante más de 10 años.   ...  La lógica es el estudio de lo que sucede cuando intentas persuadir a alguien através de una conversación. Así fue desde el principio y así sigue siendo ahora.Así fue históricamente y así fue en esencia. Sólo recientemente la lógica se haconvertido en una herramienta para probar la validez de argumentos y se hautilizado principalmente en ingeniería. Originalmente, era una excelenteherramienta para entrenar el habla y la escritura con fines de persuasión._「Prefacio a la primera edición」 





 



Prefacio a la edición revisadaLa resurrección del Fénix      "¡El mundo está lleno de increíbles técnicas depersuasión!" –Roland Barthes  ¿Y si la lógica fuera una herramienta de persuasión? ¿Y si elorigen de la lógica es la retórica? ¿Qué pasaría si Aristótelesseleccionara la lógica ( logos ) como una de las herramientas de persuasión en la
『Retórica』 ? ¿Y si el argumento fuera una de las dos armas dePeito , la diosa de la persuasión adorada por los monjes medievales ? Todo estopuede sorprenderte. Los anuncios, los vídeos de YouTube,los debates televisivos y las presentaciones que ves día ynoche contienen lógica. La lógica también es necesaria enlas presentaciones, ensayos, informes y materiales deconferencias que esté escribiendo. Incluso una conversacióncon un colega o una palabra con un familiar requiere lógica.¡No te alarmes! La lógica se desarrolló originalmentecomo una herramienta de persuasión, todavía lo es yseguirá siéndolo en el futuro. La lógica es necesaria cuandoy donde sea que se necesite persuasión. Si esto no te suenafamiliar, la lógica que conoces ahora es la lógica matemática . Tambiénllamada lógica simbólica , se ha desarrollado desde los tiempos modernos y hoy en día se utilizaprincipalmente en matemáticas e ingeniería, pero en realidad poco tiene que ver con nuestravida diaria. Hay una lógica separada que necesitamos, omejor dicho, una lógica que ya usamos y usaremos en elfuturo. ¡Esta es la lógica de la persuasión que se analiza eneste libro!¡Sí! Este libro trata sobre la lógica que necesitas parapersuadir a alguien. Dado que la persuasión se logramediante el habla y la escritura, de lo que trata este libro esde la lógica del entrenamiento del habla y la escritura, esdecir, la lógica del lenguaje. La civilización humana estuvoimpulsada en gran medida por dos deseos. Uno es el deseode comprender y manipular la naturaleza. Lo que senecesita aquí es lógica matemática. El otro es el deseo ded l h



persuadir a la gente y hacer que se muevan. Lo que senecesita aquí es la lógica del lenguaje. Generalmente, eldeseo por lo segundo es mayor y más fuerte que lo primero.Esto se debe a que los beneficios que se obtienen alpersuadir a los humanos son mayores que los que seobtienen al manipular la naturaleza.¡Atención - Recuerde! Todos los líderes que lideraron cadacampo en cada época fueron personas que dominaron elarte de la persuasión. Por esa razón, la lógica de lapersuasión comenzó a explorarse antes que cualquier otradisciplina y ha sido ampliamente utilizada. A medida que lasciencias naturales se desarrollaron, pareció quedesaparecían de escena por un tiempo debido a la lógicamatemática, que estaba en el centro de atención, peroresultó ser una ilusión. Incluso durante este período, lalógica de la persuasión ha ampliado su alcance al demostrarconsistentemente su poder sobresaliente al conducirdiscursos, conferencias, debates y presentaciones, así comoal escribir autopresentaciones, anuncios, propuestas,planes, informes de investigación, tesis, y editoriales.¿Qué pasa hoy, la era de la Cuarta Revolución Industrial?Las máquinas inteligentes equipadas con inteligencia artificial ( IA ) estánsuperando a los humanos en todos los campos donde seutiliza la lógica . ¿Está entonces la lógica obsoleta? La mitadson correctas y la otra mitad no. La lógica matemática esahora responsabilidad de las máquinas inteligentes. ¡Peroésta no es la lógica de la persuasión! El pensamiento críticoy la comunicación compleja son habilidades humanas quelas máquinas inteligentes no pueden igualar todavía, ydurante un período de tiempo considerable, porque sólo selogran a través del habla y la escritura. La lógica de lapersuasión forma el marco de la obra.De esta manera, se reaviva la lógica de la persuasión decara a la 4ª Revolución Industrial. Como el fénix , que vivió milaños y saltó al fuego, vuelve a la vida de las cenizas y seeleva poderosamente. Y viviré otros mil años. Esta estambién la razón por la que se publica una edición revisadade este libro, que ha sido amado constantemente desde supublicación. El contenido también fue revisado ycomplementado con la intención de reescribirlo. Megustaría agradecer al editor en jefe Shin Dong-hae y aleditor Song Hyeon-ju por revivir este libro de acuerdo conlos tiempos.



   Esperando la primavera de 2020Kim Yong-gyu en Cheongpa-dong 



Prefacio a la primera edición.Expertos en lógica  se reúnen como club de persuasión      “Sólo debería utilizar palabras claras. "¡Si usas palabrasambiguas, serás castigado!" –〈Hamlet〉 Ⅴ. Uno  Empecemos con una fábula. Sócrates fundó una empresa depublicidad con la intención de poner fin a su larga vidadesempleada. Existe el rumor de que fue el día después deque Xantipa lo matara a golpes. De todos modos, consiguióuna oficina a un lado del mercado de Atenas, puso un cartelque decía "Club de Persuasión Sócrates" y contratóempleados. Primero, Platón y Aristóteles fueronespecialmente seleccionados. Y lo nombró líder del equipo.Las críticas a los saludos con paracaídas fuerongeneralizadas en los callejones del mercado. Entonces lamirada de Jantipa no fue inmediatamente amable. Porqueera obvio que los tres conversadores se reunirían y tendríanotra discusión. Sócrates fue regañado nuevamente.Al día siguiente, se colocó un lamentable anuncio decontratación frente a la oficina. Sin embargo, lossolicitantes se reunieron como una nube. Entre ellos habíamuchas figuras destacadas. Primero fue visto el retóricoromano Quintiliano. Desde Inglaterra llegó el literatoShakespeare con el filósofo Bacon y, por alguna razón,Sherlock Holmes hizo lo mismo. Schopenhauer vino deAlemania, Kierkegaard de Dinamarca, Pascal y Deleuze deFrancia y Peirce de Estados Unidos. Kuhn, un historiador dela ciencia, y Rorty, un neopragmático, aparecieron tomadosde la mano. Lo siguió una mujer llamada Barbara Minto,que llevaba gafas de sol. Incluso Wittgenstein vagaba poruna esquina.Sócrates echó la cabeza hacia atrás y arrugó la narizemocionado al pensar que todo esto se debía a su fama. Ylos contrató a todos. Dijeron que no habría salarios por elmomento. También dijeron que si gana el premio mayor, sel d á l ó ó d



lo darán en ese momento. Jantipa no ocultó su expresión devergüenza. Se quejó abiertamente de que se habían reunidotodos los desempleados del mundo.En ese momento, un japonés desaliñado llegó el último.Era un espadachín llamado Miyamoto Musashi. Sócratesaceptó incluso eso. La razón está en el texto. Jantipa, al veresto, finalmente explotó. Reuní a estos muchachos y lespregunté qué iban a hacer. Sócrates se excusó. La respuestaes que la publicidad requiere "profesionales" quelógicamente estén capacitados en oratoria y escritura, yestas personas son maestros en ese campo. Era un maestrode las excusas. Posteriormente también se publicó un librollamado “La Apología de Sócrates”. Pero no funcionó paraXantipa. Entonces me regañaron de nuevo. Su últimoconsejo fue que dejes de decir tonterías si quieres que teinhabiliten.En mi opinión, Sócrates es injusto. Porque tiene razón.Siempre decía las cosas correctas y no pudo morir porexpulsión. Cuando murió, la empresa cerró y la historiaquedó rápidamente en el olvido. Es una pena. Así que decidítraer de vuelta a todo el personal del “Club de PersuasiónSocrática” para este libro. Estos aparecerán uno a uno encada capítulo. El propósito es el mismo. Esto es paraenseñarle los secretos del habla y la escritura persuasivas.Éste es el secreto detrás del llamado "Club de PersuasiónSocrática".La era de la autoridad ha terminado. Ahora es la era de lapersuasión. Para los Hamlet de hoy, “vivir o no vivir” hacambiado por “persuadir o no persuadir”. No hay nada quepensar extraño. Si puedes persuadir a otros en el trabajo, laescuela o en casa, tendrás éxito y serás feliz. Si no lo haces,fracasarás y serás infeliz. El único problema es cómodesarrollar la capacidad de persuadir a los demás y larespuesta está en la lógica. Como sabemos, la persuasión noes más que el dulce fruto que crece en el árbol de la lógica.Sin embargo, todavía circulan ideas erróneas.La mayoría de la gente piensa que la retórica es unaherramienta de persuasión. Por supuesto que es. Laspalabras y los escritos decorados con un lenguaje florido opulcramente pulidos con retórica claramente tienen elpoder de conmover los corazones de las personas. Pero hayun problema. La mente de una persona está siemprecambiando, "como una caña movida por el viento". Por eso,aunque por un momento parece persuadido, rápidamente se
l f ld d d l ó í l l



aleja con frialdad. Es evidente que a la retórica por sí sola lefalta algo.Entonces, lo siguiente a lo que la gente se aferra es a lapsicología. La intención es asegurar el corazón de la otrapersona con esto. Ésa es la idea correcta. La psicologíacomprende en detalle cuáles son nuestras vulnerabilidadespsicológicas a través de experimentos y observaciones. Portanto, si se utiliza adecuadamente, puede tener grandesefectos. Pero ni siquiera esto es continuo. Las personas conuna psicología sólida no ceden realmente a la persuasióndirigida a sus vulnerabilidades psicológicas, incluso si caenen la trampa. Luego me prometo: "No haré eso la próximavez".Al final, lo que realmente necesitas es lógica. La lógica esuna herramienta de persuasión poderosa y con efectosduraderos. Porque la lógica es una actividad mentalracional. Los humanos somos seres por naturaleza a los queno les gusta que los demás los persuadan. Sin embargo,cuando el motivo es razonable y justificado, incluso si estásconvencido, al menos no es desagradable. No es necesarioque te prometas: "Nunca volveré a hacer eso".Como pronto verás, la lógica es el estudio de lo que sucedecuando intentas persuadir a alguien a través de unaconversación. Así fue desde el principio y así sigue siendoahora. Así ha sido históricamente y así en la naturaleza.Sólo recientemente la lógica se convirtió en unaherramienta para probar la validez de los argumentos ycomenzó a usarse principalmente en ingeniería .Originalmente, era una excelente herramienta paraentrenar el habla y la escritura con fines de persuasión.En este libro encontrará los "secretos olvidados"desarrollados por Sócrates, Platón y Aristóteles.Encontrarás la inducción de Bacon, la adición de Holmes yPeirce y la lógica de toma de decisiones de Bayes. Tambiénaprenderás las técnicas ocultas en las técnicasargumentativas de Schopenhauer y los métodos aún másvenenosos de la forma de luchar de Miyamoto Musashi. Y finalmente,aprenderá qué es la verdad, la herramienta de persuasiónmás poderosa y definitiva. En el proceso, se sorprenderá delo diversa que puede ser la lógica.Este libro presenta en detalle, una por una, las muydiversas y un tanto secretas habilidades necesarias parapensar, hablar y escribir "lógicamente" que se desarrollaronen la antigüedad. Así que todo lo que tienes que hacer esl d h b l d d l l



seguirlo. Espero que aprenda estas habilidades y las utilicede manera útil al dirigir discursos, discusiones ypresentaciones, o al escribir presentaciones, anuncios,propuestas, planes, informes de experimentos, tesis yeditoriales. Espero que te conviertas en un maestro de lapersuasión y tengas éxito y seas feliz en todo lo que hagas.   verano 2007Kim Yong-gyu en Cheongpa-dong 





 



  
¿Y si Sócrates hubiera creado la publicidad?Definitivamente habría usado el método ilustrativo.Probablemente elija una mujer con bonito cabello como Jeon Ji-hyun.¿No habrían promocionado el aceite de oliva producido en Tesalónica?O como Brad Pitt... …   



    Digamos que usted es un oficinista o un estudiante quetiene que persuadir a otros mediante el habla y la escritura.Si es un empleado de oficina, presentará un producto a losclientes o hará una presentación frente a su jefe y colegas.Si eres estudiante, es posible que tengas que participar endebates o pruebas de ensayo.Primero irás a la librería. Y compraré uno o dos librossobre pensamiento, habla, escritura y resolución deproblemas que tengan el llamado modificador " lógico " . O bien, iráscorriendo a algún lugar del concurrido centro de la ciudadpara tomar una clase que enseñe este tipo de habilidades.Pronto escucharás palabras como “argumento”, “métododeductivo” o “método inductivo”. Y, sin querer, entro en elumbral de la lógica. La argumentación se ha utilizado comoun importante medio de persuasión desde la antigüedad,porque la discusión es la preocupación más importante enlógica.En términos de persuadir a otros y tener que aprenderhabilidades argumentativas, los jóvenes de hoy no sondiferentes de los antiguos atenienses. Por supuesto, en esemomento se llamaba retórica en lugar de lógica. Encualquier caso, la necesidad de esta tecnología estárelacionada con el sistema democrático implementado enAtenas. La democracia es una forma de política que respetalas opiniones de muchos ciudadanos. Por lo tanto, losciudadanos que viven en una sociedad democrática, tantodel pasado como del presente, deben poder expresar suspensamientos con fluidez, sofisticación y, sobre todo, demanera persuasiva. Esto fue especialmente cierto en Atenas cuando vivíaSócrates .En 479 a. C., los aliados griegos ganaron la Guerra Persa,que duró más de 10 años. Posteriormente, Atenastransformó inmediatamente sus buques de guerra enbuques mercantes y se transformó en una nueva ciudadcomercial. A medida que surgieron gradualmente loscomerciantes que ganaban dinero a través del comercio, elpoder de unos pocos nobles comenzó a reducirse. Enconsecuencia, hubo un movimiento en el que variossistemas que controlaban fueron transferidos a manos de laí l d ó



mayoría. En el sistema administrativo se creó una"asamblea popular" y el sistema judicial tomó la forma de un"juicio popular" en el que cientos de ciudadanosparticiparon como jurados.En el juicio en el que Sócrates se defendió participaronalrededor de 500 jurados. Al observar la Apología de Sócrates dePlatón, Sócrates se defendió con pensamientos de unabelleza sin precedentes y excelentes argumentos . Sin embargo, lapersuasión fracasó y fue declarado culpable por 220 votoscontra 280 y ejecutado. Quizás fue demasiado sabio o eljurado demasiado ignorante.Debido a este sistema social y cultura, el pueblo de Atenassólo podía proteger sus vidas y propiedades hablandoclaramente y argumentando de manera persuasiva en elparlamento o en los tribunales. Luego, la gente buscóformas de expresarse para transmitir sus pensamientos demanera más eficiente. Por eso la «retórica», el arte de lapersuasión, se hizo popular en Atenas. Los sofistas queenseñaban retórica acudieron en masa a Atenas, y políticos,abogados, sacerdotes, educadores y actores se apresurarona aprender el arte.La retórica temprana era principalmente 'elocutio', queutilizaba expresiones literarias para persuadir al oponente . La “ Ilíada ” yla “Odisea ” de Homero son en realidad un concurso de todo tipode retórica. No hay nada que tirar. Veamos "La Ilíada". Elhéroe Aquiles, que se había peleado con Agamenón, rey deMicenas, y había prometido no volver a luchar nunca máspor el rey, se enfurece cuando su amigo Patroclo lucha ensu nombre y es asesinado por Héctor. Homero describió suira de la siguiente manera:   La ira es mucho más dulce que la miel que se deslizasuavemente y rápidamente crece en el corazón de unhombre como un fuego ascendente.   Las palabras de Aquiles, llenas de retórica, fueron muyconmovedoras. Debido a esto, su madre, la diosa Tetis, sabíade antemano que su hijo moriría si iba a la batalla, pero nopudo detenerlo. La retórica temprana se centró en la“inspiración ( animos impellere ) ”.Sin embargo, a medida que pasó el tiempo, la retóricacomenzó a desarrollar no sólo expresiones literarias parab é ló



impresionar, sino también expresiones lógicas para'confirmar ( fidem facere ) '. Esto se debe a que gradualmente haquedado claro que las declaraciones lógicamente erróneas,por conmovedoras que sean, no son persuasivas. La mentehumana es un pájaro que vuela con dos alas: emoción yrazón.   La persuasión es argumento.   El primer ejemplo de retórica que incorpora argumentos sepuede encontrar en las enseñanzas de Corax, que vivió enSicilia , a su discípulo Tisias alrededor del 450 a.C. Está registrado demanera ligeramente diferente en el 『Fedro』 de Platón y enla 『Retórica』 de Aristóteles , y el contenido es aproximadamenteel siguiente .   A, que es fuerte pero tímido, y B, que es débil perovaliente, caminaban juntos por la calle y B le arrebató laropa a A. Entonces A presentó una denuncia, pero B laniega. Pero no hay testigos ni pruebas claras. Así,cuando no hay confesión ni pruebas claras, es necesarioargumentar. En este momento, B debe argumentarbasándose en el sentido común, diciendo: “¿Cómo puedeuna persona débil quitarle la ropa al fuerte A?” Por otrolado, para que A gane el juicio sin revelar que lequitaron la ropa porque estaba demasiado asustado,debe responder diciendo: “B, que era débil, no lo hizosolo, sino que lo hizo con muchas personas."   Este ejemplo muestra que la argumentación se introdujoen la retórica ya en el siglo V a.C. Esto se debe a que aquíse esconde la técnica de argumentación que Aristótelesresumió más tarde como el llamado “silogismo práctico”.Por ejemplo, si el argumento “¿Cómo puede una personadébil quitarle la ropa a una persona fuerte A?” en forma deargumento y esquematizado, quedaría así.



   Una persona débil no puede quitarle nada a una personafuerte.Las mujeres delgadas (u hombres de mal humor) beben bebidas C.
Tú también bebes (o deberías) beber C.   Por supuesto, la defensa de A también puedeestructurarse simplemente como un argumento. De estamanera, los argumentos destinados a la persuasión sedenominan “argumentos retóricos” o “retóricaargumentativa”. El argumento retórico fue tratado comouna parte muy importante de la lógica y la retórica hastaque Aristóteles distinguió la lógica como una disciplinaindependiente en su libro 『Organon』  alrededor del sigloIV a.C.¿Cuál es entonces la situación actual? La retórica y lalógica no son disciplinas muy importantes hoy en día.Incluso en las universidades, salvo casos especiales como lateoría de la comunicación, el derecho o la retórica, no seenseñan argumentos para persuadir a otros. Sin embargo,esto es sólo un punto ciego de la educación moderna que hacaído en un academicismo que ignora la realidad. Si lomiramos de manera realista, los tiempos modernos son unaera en la que se requieren habilidades de persuasión demanera más amplia e indiscriminada que en cualquier otraépoca.Hoy en día, la gente debe persuadir constantemente a susoponentes no sólo en los tribunales sino también en la vidacotidiana, como reuniones, asesoramiento, educación,entrevistas e incluso en casa. De lo contrario, seguirásfracasando y acabarás metiéndote en problemas. Uncandidato que no logra persuadir a los votantes en unprograma de debate televisivo es derrotado, un comercianteque no logra persuadir a los clientes en una consulta nopuede vender productos, un examinado que no lograpersuadir a un juez en una entrevista no puede conseguir untrabajo, y un jefe de gobierno Un hogar que no lograconvencer a su familia no puede conseguir un trabajo, no esreconocido y mucho menos respetado. ¿Donde es eso? Losestudiantes que no puedan ser persuasivos en discusiones ob á l d l d



ensayos no sobrevivirán al concurso del examen de ingreso.Esa es la realidad.La publicidad es el campo donde la competencia es másferoz para persuadir a los demás. La publicidad es la laborde persuadir al público a través de símbolos icónicos (imágenes yvídeos) o verbales (palabras y escritura) . Por tanto, desde la perspectivade un lógico, la publicidad es una contienda de diversosargumentos retóricos. Hay una anécdota interesanterelacionada con esto. El siguiente es un anuncio de unantiguo comerciante pompeyano.   Si pasas dos nyang, podrás disfrutar de muy buen vino.Sin embargo, si gastas cien nyang, podrás disfrutar delvino Falerno.   Este anuncio, que parece provenir de una sociedadcapitalista moderna, en realidad contiene el siguienteargumento. 'Cuanto más caro es el producto, mejor es elproducto, y el vino de Falerno cuesta el doble que un muybuen vino. Por eso el vino de Falerno es dos veces mejorque un vino muy bueno.' Este ejemplo muestra que ladiscusión era un elemento importante de la publicidad ya enaquella época.Lo mismo ocurre con los anuncios de televisión que vemosa menudo. Por ejemplo, veamos un anuncio que promociona"una tarjeta utilizada por 10 millones de personas". En él,"cuanta más gente utilice un producto, mejor". La tarjeta Aes utilizada por 10 millones de personas. Por lo tanto, existeel argumento de que "la tarjeta A es tan buena como es". Noes muy diferente del anuncio del comerciante de Pompeya.“Yo uso el producto B. ¿Qué pasa con el anuncio que dice:“Porque soy precioso”? Este anuncio también dice: "Laspersonas que se valoran a sí mismas utilizan buenosproductos". Utilizo productos Precious y B. Por lo tanto, seomite el argumento “El producto B es un buen producto”.¡Eso es todo! También es habitual ver anuncios quemuestran a una mujer delgada bebiendo una bebida baja encalorías mientras presume de cuerpo, o a un hombreatractivo disfrutando de un café. Entre estos anuncios, haymuchos casos en los que no existe ningún símbolo verbal oescrito. En los últimos años, los anuncios que enfatizan ellujo tienden a expresarse únicamente a través de símbolosó á íd



icónicos como imágenes o vídeos. Por supuesto, estosanuncios también tienen sus propios argumentos.   La columna vertebral de la planificación publicitaria essiempre la discusión. Incluso si se trata de una formaligeramente “laxa” que no se reconoce en la lógicamoderna. Ahora ves por qué necesitamos hablar deargumentos con más detalle. ¡Sí! El argumento esimportante. Si quieres convertirte en una personapersuasiva en el trabajo, la escuela o el hogar y llevar tusobjetivos al éxito.   ¿Qué es un argumento?  El ejemplo más famoso de una discusión quizás ya loconozcas. "Todos mueren. Sócrates es un hombre. Por esoSócrates muere”. Pero este ejemplo es un poco deprimente,así que vamos a explicarlo con otro ejemplo más alegre.   Alguien dijo una vez: "Nadie quiere seguir consejos".Pero todo el mundo quiere conseguir dinero. Entoncesdigamos que piensas: "El dinero es mejor que losconsejos". En este momento , los pensamientos de lapersona se denominan " inferencia " . No es que pensara que eldinero fuera mejor que un consejo sin ningúnfundamento, sino que "nadie quiere seguir un consejo".Sin embargo, partiendo de la premisa de que “todo elmundo quiere conseguir dinero”, se llegó a la conclusiónde que “el dinero es mejor que los consejos”.deducción interesante, aunque algo extraña, fue Jonathan Swift , un satírico británicoque escribió Los viajes de Gulliver . Si su razonamiento esválido y sólido es una cuestión aparte. ( Como veremos en el capítulo 2 ,esta inferencia omite la premisa de que "mejor es lo que muchos recibirán".) Swift no selimitó a tener presente esta idea; si se expresa usando , sela puede llamar un "argumento". Los lógicos lo expresan deesta manera:



   El razonamiento se refiere a un tipo especial depensamiento que llega a 'algo más ( q ) ' basándose en'algo ( p ) ' que tomamos como punto de partida. En este momento, algo ( p )que se convierte en el punto de partida de la inferencia se llama premisa , yalgo ( q ) que se convierte en el punto de llegada se llama conclusión .De este modo, la expresión verbal de un razonamientoque saca una conclusión basándose en premisas es unargumento .   Los argumentos se dividen en argumentos en lenguajenatural y argumentos formales dependiendo de cómo se exprese lingüísticamente elrazonamiento . Los argumentos en lenguaje natural, tambiénllamados “argumentos informales”, se refieren aargumentos expresados en el lenguaje utilizado en la vidacotidiana.de conclusión , que indica que la oración seguida de "por lotanto", "por lo tanto", "porque", "como resultado", etc. es laconclusión, o una oración conectada por 'porque', ' la razón es', etc. Estáconectado por un conectivo lógico como indicador depremisa , que indica que se trata de una premisa .Por ejemplo: “Cuando llueve, el suelo se moja. Estálloviendo. Por lo tanto, el terreno está mojado” es unargumento en lenguaje natural conectado por la directiva deconclusión “por lo tanto”. Mientras tanto, “Cheolsu eshonorable. “Porque todos los seres humanos son nobles yCheolsu es humano” es un argumento en lenguaje naturalconectado por el indicador de premisa “porque”.Por el contrario, un argumento formal es un argumento enel que las premisas y la conclusión se expresan como unaserie de símbolos como p, q y r. Los conectivos lógicos queconectan premisas y conclusiones también se indican consímbolos como '→'. La lógica que trata estos argumentos se llamalógica formal o lógica simbólica .Por ejemplo: “Cuando llueve, el suelo se moja. Estálloviendo. Por lo tanto, el argumento “el suelo está mojado”se expresa como ‘ ( ( p → q ) ∩p)→q’ en lógica simbólica. “La retirada eshonorable. El argumento "Porque todos los humanos sonnobles y Cheolsu es humano" se escribe como '∀x ( ( F ( x ) →G (x ) )∩F ( a ) )→G ( a ) '.
l h f d l ñ d í b l



¿Alguna vez has fruncido el ceño cuando ves símbolos"desconocidos"? Si es así, ¡ten la seguridad! Este libro nocubrirá la lógica simbólica. Ahora, resumamos lascaracterísticas externas del argumento de la siguientemanera.   consta de al menos dos expresiones lingüísticas ( p , q , r ...) .
②  Entre esas expresiones lingüísticas, hay algúnconectivo lógico, por ejemplo, una palabra denotativaque indica una premisa o conclusión como 'porque' o'por lo tanto', o un símbolo como '→'.   Si dices: "No existe ningún sistema hecho de materia yantimateria", eso es simplemente una afirmación de la físicacuántica, no un argumento. Sin embargo, “no existe ningúnsistema compuesto de materia y antimateria. Si dices:"Porque la materia y la antimateria se aniquilanmutuamente cuando se encuentran", eso es un argumento.Y su argumento es lógicamente persuasivoindependientemente de si los hechos físicos son correctos oincorrectos. Esto se debe a que su argumento tiene la formade una inferencia que llega a una conclusión basada enpremisas.En este punto, si alguien quiere refutar tu argumento, laotra persona debe demostrar que la premisa que planteas esfalsa. En la mayoría de los casos, ésta es una tarea difícil.Sin embargo, si no lo hace, la otra persona no tendrá másremedio que estar de acuerdo con su argumento. Éste es elpoder del argumento. Por lo tanto, al presentar suargumento verbalmente o por escrito, es mejor expresarloen forma de argumento tanto como sea posible. Por elcontrario, al escuchar el argumento de otra persona, esimportante distinguir rápidamente si se trata de unargumento o una simple afirmación y refutarlo. De estamanera, puede convertirse en una persona que es buenapara persuadir a la otra persona pero que esta no lopersuade fácilmente.Pero hay un problema. La cuestión es que los argumentosno son evidentes en el lenguaje natural que utilizamos ennuestra vida diaria. Esto se debe a que no es naturalexpresarlo según el formato del argumento. Entonces, lagente ha estado usando argumentos transformándolos enexpresiones de lenguaje natural sin siquiera darse cuenta.l d l l



Entre los argumentos expresados en lenguaje natural,algunos consisten en una sola expresión lingüística,mientras que otros omiten directivas de premisa oconclusión. Por el contrario, hay expresiones en lenguajenatural que tienen directivas de premisa o conclusión perono son argumentos.La afirmación “los ingresos de Cheolsu han aumentadodesde que se convirtió en abogado” ciertamente parece unaafirmación simple. Esto se debe a que consta de una únicaexpresión lingüística y no hay ningún indicador deconclusión o premisa. Sin embargo, aquí, 'Cheolsu seconvirtió en abogado. Los abogados ganan mucho. Por lotanto, la inferencia de que Cheolsu tenía más ingresos seincluye en el contenido. Por tanto, se puede decir que es unargumento.Por otro lado, “Dios existe. A primera vista, la afirmación“Porque así lo dice la Biblia” parece un argumento. Esto sedebe a que consta de dos expresiones lingüísticas y elindicador de premisa "porque" aparece entre ellas. Sinembargo, esto no puede considerarse un argumento. Larazón es que las premisas no sirven como base para laconclusión.De esta manera, una afirmación que es un argumento encontenido aunque no adopte formalmente la forma de unargumento se denomina “argumento práctico”. La mayoríade los “argumentos retóricos” entran en esta categoría. Lasafirmaciones que a primera vista parecen argumentos peroque en realidad no lo son se denominan “argumentos defalacia” o simplemente “ falacia ” . En el ejemplo anterior, “Diosexiste. El argumento, “Porque así lo dice la Biblia”, llega auna conclusión basada en una premisa controvertida. Portanto, se puede decir que se ha cometido el error depresunción injusta o el error de exigir una cuestiónpreliminar ( petitio principii ) . Discutiremos los errores en elcapítulo 9, pero primero veamos los argumentos retóricos.   Un ejemplo en lugar de nueve explicaciones  
ó á d l ló



Los argumentos retóricos no están permitidos en la lógicaformal. Los lógicos modernos consideran que este tipo deargumento es una forma inmadura de lógica utilizada antesde que se estableciera la lógica formal. Hasta cierto puntoesto es cierto. Sin embargo, desde la antigüedad hasta lostiempos modernos, los argumentos retóricos se utilizanconstantemente en la vida cotidiana. Entonces , en lugar dedescartar el argumento retórico como una lógica antigua einmadura, deberíamos considerar la forma de argumento enlenguaje natural, o lógica flexible , lógica maleable , lógica utilizable , en unapalabra , lógica blanda .Veamos los argumentos retóricos por tipo. Técnicas comohacer una afirmación usando ejemplos apropiados o bienconocidos, omitir algunas de las premisas o conclusionespara evitar el cansancio de mencionar cosas comunes,ampliar el argumento explicando cada premisa para hacerel argumento más sólido y usar las propias. Hay muchostipos diferentes de métodos, como usar la conclusión de unargumento como premisa para sacar otra conclusión con elfin de convertir el argumento en un cuerpo unificado.En cualquier caso, los argumentos retóricos son cosasmuy "prácticas" que se obtienen por necesidad en elproceso de uso práctico del lenguaje. Por eso, incluso hoyen día, se suele utilizar en presentaciones, discursos,sermones, debates, anuncios y ensayos. Primero, veamos elmétodo ilustrativo. Esto se debe a que no sólo es la másutilizada entre las técnicas de argumentación retóricatransmitida desde la antigüedad, sino que también esconocida como la técnica más persuasiva.   El método ilustrativo ( pa radeigma ) es un argumento que haceuna afirmación basándose en un ejemplo bien conocido.'La mala comida enferma el cuerpo. Asimismo, elargumento “los malos pensamientos dañan la saludmental” es un ejemplo representativo del métodoilustrativo. Un ejemplo más sofisticado son los aforismos de LevTolstoi . “Así como la salud se relaciona con el cuerpo, elamor se relaciona con el alma” o “Un río profundo no seenturbia aunque le arrojen piedras”. “Una persona quese enfada después de haber sido insultada es unapersona superficial”, etc., son ejemplos de ello.   l é d d l ó l



De esta manera, en el método de ilustración, el casopresentado se convierte en la premisa del argumento. Por lotanto, Aristóteles definió la ejemplificación de la siguientemanera en 『Retórica』 . “El método ilustrativo no es unainferencia que procede de la parte al todo (inducción) , ni es unainferencia que procede del todo a la parte (deducción) . Es unainferencia que procede de una parte conocida a otra cuandolas partes tienen similitudes y una de ellas es conocida”.A lo que debes prestar atención en esta frase es a laexpresión "conocido". En el método ilustrativo, los ejemplospresentados sirven como base para la lógica a partir de lacual se extraen las conclusiones. Por tanto, el caso debe serrepresentativo y aceptable para todos. El significadooriginal de "paradeigma", que significa método deilustración, es también "ejemplo". Literalmente proporcionaun ejemplo que puede servir como ejemplo. Veamos unejemplo dado por Quintili anus , un famoso retórico de la antiguaRoma .   Los flautistas que habían abandonado Roma por sucuenta también fueron devueltos por decreto delSenado. Además, ¿no es natural recuperar a ciudadanosque lograron muchos logros en la república pero quefueron exiliados por la desgracia de la época?   La fuerza de este argumento es que el conocido ejemplohistórico del regreso de flautistas sirve como base legítimapara traer de regreso a ciudadanos exiliados. Esto se debe aque los ciudadanos no sólo no abandonaron Roma por sísolos, sino que también lograron muchos logros. De estamanera, seleccionar un ejemplo apropiado es lo másimportante en el método ilustrativo. Hay un artículo que meviene a la mente sobre este punto. Estas son las enseñanzasdel filósofo Epiktetos , quien era un esclavo cojo pero seconvirtió en el líder de la filosofía estoica posterior con suasombroso poder mental y su destacada personalidad .   Imagínese lo que le pasaría a un niño que metiera elbrazo en una botella de boca estrecha y cogiera unmanojo de higos y nueces. El niño llorará porque nod l b l



puede recuperar el brazo. En ese momento, la gentedecía: “Tira la fruta. Entonces podrás retirar la manonuevamente”. Tus deseos también son así.   ¡Qué maravillosa ilustración! En este artículo, la profundasabiduría de la filosofía estoica de que la felicidad sólo sepuede lograr renunciando a los deseos se expresa clara ypersuasivamente en las palabras: "Tus deseos son losmismos". El ejemplo apropiado que dio es lo que lo hizo así.Hay un ejemplo de ejemplificación menos interesante, peromás famoso, que este. Este es el método de ilustraciónutilizado por el teólogo estadounidense William Paley en sulibro Teología natural .Paley asumió el caso de descubrir un reloj en el desierto yluego dijo que el reloj había sido fabricado por alguien y nopudo haber surgido por casualidad en la naturaleza. Y,usando eso como ejemplo, argumentó que la vida no surgiópor casualidad sino que fue creada por Dios. En otraspalabras, ¿es posible decir: “Un mono podría escribir lasobras de Shakespeare saltando al azar sobre una máquinade escribir?” Para resumir su argumento, la llamada "teoríadel diseño inteligente", es el siguiente.   Un reloj es una máquina muy compleja y sofisticada, porlo que no se puede decir que haya sido creado porcasualidad, y sólo podemos suponer que fue creado poralgún ser inteligente. Dado que la vida es más complejay sofisticada que un reloj, no se puede decir que hayasurgido por casualidad, y sólo podemos suponer que fuecreada por un creador con una inteligencia tremenda. Aun ser tan enorme lo llamamos Dios.   ¿No es eso plausible? La fuerza del método ilustrativoreside en su extraordinaria capacidad de persuasión.Ninguna teoría teológica o filosófica sobre el creacionismopuede convencer a la gente de manera más simple ypoderosa que el argumento de Paley. Un ejemplo apropiadoes más persuasivo que nueve explicaciones complejas. Poresta razón, el método de ilustración ha sido amado pordestacados oradores, predicadores, políticos y eruditosdesde la antigüedad.b d d l f d l



Los sabios de todos los tiempos fueron todos genios en elmétodo de la ilustración. Buda, Confucio, Sócrates, Jesús,Lao Tzu, Zhuangzi, etc. disfrutaron enseñando con elejemplo. Desde la perspectiva de un lógico, las Escriturasestán llenas de ejemplos. Echemos un vistazo a uno de ellos.   ¿Quién de vosotros, si su hijo le pide pan, le dará unapiedra? O si su hijo le pide un pescado, ¿quién le daráuna serpiente? Si vosotros, siendo malos, sabéis darbuenas dádivas a vuestros hijos, ¡cuánto más vuestroPadre que está en el cielo dará cosas buenas a los que lepidan! -「Evangelio de Mateo」 7:9~7:11   Según nuestra experiencia, la enseñanza de que Dios da alos humanos sólo las cosas buenas que desean no es fácil decreer. Si es así, ¿quién en el mundo sería infeliz? Sinembargo, sólo un ejemplo: "¿Quién de vosotros, si su hijo lepide pan, le dará una piedra? O si su hijo le pide unpescado, ¿quién le dará una serpiente?" En un instante, estose convierte en una lección que No se puede dudar: fuehecho. “Mira los pájaros en el aire. No siembran, nicosechan, ni recogen en graneros, sino que vuestro Padreque está en el cielo los alimenta. “¿No valéis más que lospájaros?” Lo mismo ocurre con el versículo ( Mateo 6:26 ) . ¡Unpoder que hace imposible rechazar incluso lo increíble! Éstaes la sorprendente capacidad de persuasión del método deilustración. Esta vez, tomemos un ejemplo de 『Zhuangzi』.En lo que respecta al método de demostración, se puededecir que Zhuangzi es el mayor maestro de Oriente.   Zhuangzi fue a pescar a Boksu (濮水) . El Rey de Chu envió asus dos grandes hombres a decir esto. "Espero causar problemasal país". Zhuangzi respondió sin darse la vuelta,sosteniendo la caña de pescar en la mano. “Escuché quehay una tortuga sagrada en el estado de Chu, que haestado muerta durante 3.000 años, y que el rey laenvolvió en tela de seda, la colocó en una caja y laguardó en la tumba . "Si miras la situación de esta tortuga,¿preferirías morir y dejar un caparazón y ser tratado conh f í l l



honor, o preferirías vivir incluso si tienes que arrastrar lacola en el barro?" Respondieron los dos padrinos. “Seríamejor vivir y arrastrar el rabo por el barro”. Zhuangzidijo: "Ir. “Yo también arrastraré mi cola por el barro”.–『Zhuangzi』, 「Extraparte」, Cosecha Capítulo 11   De esta manera, las Escrituras son un tesoro escondidolleno de ejemplos asombrosos. Te guardaré la alegría dedescubrirlos a través de las enseñanzas de otros sabios.¿Son sólo las escrituras de los antiguos sabios? El métodode la ilustración es eficaz incluso hoy en día allí donde senecesita persuasión. ¡Mira los libros de presentación que seexponen en las librerías! Cada persona recomiendapresentar el mensaje a través de ejemplos utilizandodiversos medios como videos, animaciones, fotografías ygráficos. Es un hecho bien conocido que los libros másbuscados por el clero son colecciones de anécdotas que secitan en los sermones. Los políticos de nuestro país suelencitar viejos modismos cuando expresan sus sentimientos alpúblico. Este es también un tipo de método ilustrativo quemuestra el significado de uno utilizando como ejemplo unavieja historia contenida en un viejo modismo.“Hablar con el ejemplo” ha sido un refrán durante muchotiempo. Si estás escribiendo un libro, sería una buena ideaseguir este dicho incluso entonces. Es difícil transmitir elpropio argumento a los lectores simplemente enumerandoteorías abstractas y conceptuales. La situación es la mismano sólo en las humanidades y las ciencias sociales, sinotambién en las ciencias naturales. Cualquier autor queescribe para el público se preocupa por encontrar ejemplosadecuados. Probablemente lo hayas notado ahora. Es poreso que se dan ejemplos en casi todas las páginas de estelibro. Este libro, que explica el método de ilustración,también utiliza el método de ilustración.Eso no es todo. Los informes de evaluación comparativaque presentan los métodos de gestión de la empresautilizando datos que analizan de cerca los métodos degestión de los competidores, o los editoriales que presentanel método de unificación de Corea utilizando la unificaciónde Alemania como ejemplo, también siguen el método deilustración. Dado que la redacción de ensayos es un "temacandente" para la mayoría de los estudiantes, veámoslo conmás detalle.
l d b d l



Por ejemplo, digamos que en una prueba de ensayo, se lepide que dé varias sugerencias sobre la globalización, elneoliberalismo, la economía de mercado, etc. y queargumente que evolución no significa necesariamenteprogreso. Cómo lo usarías? Es difícil para cualquieraexplicar teóricamente que la evolución no esnecesariamente progreso. Esto es especialmente cierto paralos estudiantes. Este problema puede resolverse de formasencilla y persuasiva utilizando el ejemplo de una criaturaque se extinguió como resultado de una evolucióndefectuosa. Por ejemplo, tomemos la historia del ciervocimarrón, que evolucionó hasta desarrollar cuernosmasculinos pero finalmente se extinguió. Según lospaleontólogos, los machos del ciervo cimarrón que vivían entodo el continente euroasiático evolucionaron hasta tenercuernos de 3 a 4 metros de largo. Sin embargo, a medidaque el clima se calentó repentinamente después del final dela Edad del Hielo y los bosques de arbustos aumentaron, sevolvió común que los ciervos machos con sus astasquedaran atrapados en las ramas de los árboles y murierancuando eran atacados por enemigos naturales como loslobos. A medida que la población disminuyó, el ciervocimarrón finalmente desapareció de la faz de la tierra. Esteejemplo es un buen ejemplo que demuestra que la evoluciónno es progreso.Sencillo pero poderosamente persuasivo, es por eso que elmétodo de la ilustración se utiliza a menudo en publicidad.No, resulta que la mayoría de los anuncios utilizan métodosilustrativos directa o indirectamente. El semiótico francésRoland Barthes dijo lo siguiente : "El mundo está lleno de técnicasretóricas increíblemente antiguas". ¡Sí! La publicidad actualestá increíblemente llena de ilustraciones. La razón essencilla. Las películas duran en promedio 90 minutos y losprogramas de televisión y dramas duran aproximadamente50 minutos. Sin embargo, los anuncios deben transmitir sumensaje en un plazo de 30 segundos. Es natural que serequieran los medios de persuasión más simples ypoderosos.Anuncios que presentan modelos de alto precio, comocosméticos anunciados por una mujer de hermoso rostro,una bebida baja en calorías consumida por una mujerdelgada, ropa usada por un hombre joven y apuesto y unautomóvil grande conducido por una elegante persona demediana edad. Hombre, todos siguen el método de lal ó l d l h d l d



ilustración. Al mostrar modelos "hermosos", "delgados", "ala moda" y "con clase" como ejemplos representativos, essimple pero sencillo mostrar que los consumidores tambiénpueden ser "hermosos", "delgados", "a la moda" y "conclase". "Como modelos. Es un reclamo fuerte.Por supuesto, incluso en este caso, la persuasión delmétodo del ejemplo depende de cuán apropiado sea elejemplo. Los ejemplos inapropiados en realidad reducen lacapacidad de persuasión del argumento. Por eso losmodelos con una imagen clara y fuerte son caros.   
¡Construye Topeka!  Ya se ha convertido en un cliché decir que si se quiereutilizar el método ilustrativo, se debe elegir un ejemploapropiado. Por supuesto, la preocupación de todos es que noes tan fácil como parece. Pero no hay problema sin solución.Se dice que desde la antigüedad, destacados predicadores,oradores, políticos y eruditos han recopilado y organizadodiversos ejemplos y preparado materiales que puedenutilizarse inmediatamente cuando sea necesario. Se llama'topeka' o 'tópico ' porque sus orígenes comenzaron en el Libro 5 del 'Organon'escrito por Aristóteles .El 『Topeka』 de Aristóteles fue originalmente un estudio sobredialéctica . Dividió el razonamiento en argumentación ydialéctica. La argumentación es un razonamiento queconduce a una conclusión verdadera, y la dialéctica es unrazonamiento que conduce a una conclusión plausible, esdecir, una conclusión probable. Argumentación significamétodo deductivo y dialéctica significa método inductivo enun sentido amplio. Por lo tanto, su 『 Topeka 』  es unacolección de métodos inductivos comúnmente utilizados porel público en general por caso y organizados para quepuedan usarse sin causar contradicción. Por ejemplo, estees un libro que le enseña cómo construir argumentos paraestablecer o destruir afirmaciones estereotipadas como"todo placer es bueno".Personas posteriores, como Quintiliano y Cicerón, lodesarrollaron aún más y lo utilizaron a menudo cuando eral d k ú



necesario. Como resultado, Topeka, que comúnmente setraduce como "sitio de historias" o "sitio de conversaciones"en coreano, se convirtió en una "colección de datos declichés frecuentemente utilizados por tema" en argumentosy discursos, en contra de su significado o uso original.También contiene clichés retóricos como decircondescendientemente al inicio de un debate que uno no esorador y elogiar el talento del otro.Por supuesto, hay clichés que se utilizan como base de lalógica. Por ejemplo, “Si hay un principio, hay un final”,“Donde hay luz, hay oscuridad”, “Si hay algo ganado,también hay algo perdido”, “Sé que se construirá una casa”.simplemente acumulando materiales de construcción”,“Incluía palabras como “¿No puede la persona que golpeó asu padre golpear también a otras personas?”El Topeka que os recomiendo es esta colección demateriales. Si quieres convertirte en una personapersuasiva a través del habla o la escritura, es decir, siquieres sobresalir en presentaciones, discursos, sermones,debates, etc., o escribir excelentes ensayos argumentativos,debes preparar Topeka con regularidad. Luego, cuando lonecesites, podrás sacarlo inmediatamente y usarlo. Seríabueno tener los datos estadísticos más recientes, así comoviejos dichos, refranes, hechos y teorías verificadas sobrediversos temas . Sólo así podrás utilizarlo apropiadamentesin importar el tema que te den.La razón por la que Lee Gyu-tae, que era un destacadocomentarista, pudo dirigir su propia sección editorial en losperiódicos durante mucho tiempo fue porque tenía un granTopeka. Dijo: “Ai Duke, el monarca de Lu, le preguntó aConfucio… … ” o “Durante el reinado del emperador Wu deHan, Su Wu… … Del mismo modo, presentaría fácilmentesus argumentos sobre la actualidad cotidiana, utilizandocomo ejemplo los acontecimientos históricos.En algunos casos, puedes elegir tu tema libremente. Eneste momento lo mejor es elegir el mejor y más especialejemplo entre los materiales que tienes y luego buscar untema que se ajuste a él. Por supuesto, se necesita a Topeka.Tengo una historia que quiero contarte. El siguiente es unpasaje del Talmud.   Un rabino le dijo a su amigo, un predicador famoso:“¡Hola, Jacob! “¿Cómo encuentras ejemplos que seb l d d



ajusten tan bien al tema cada vez que predicas?”preguntó. Entonces el predicador respondió a su amigocon el siguiente ejemplo. “Había cierto francotirador.Después de entrenar durante mucho tiempo y ganarvarias competiciones de tiro, regresó a su ciudad natalpara descansar. Pero había muchos círculos dibujadoscon tiza en la pared del patio delantero de una casa, yhabía un agujero de bala en el medio de cada círculo. Sesorprendió y después de buscar un poco, encontró altirador. Sorprendentemente, la persona era un niñodescalzo y vestido con harapos. Entonces preguntéquién me enseñó a disparar. Entonces el niño dijo: "Noaprendí de nadie". "Primero disparé a la pared y luegotracé un círculo con tiza alrededor del agujero delarma", respondió. En realidad, a mí me pasa lo mismo.“Normalmente colecciono parábolas y ejemplosingeniosos y luego encuentro temas apropiados paraenseñarlos”.   Ya sea que elija un material adecuado para el tema o untema adecuado para el tema, Topeka es necesario. Siquieres ser persuasivo, ¡haz Topeka ahora mismo!Sólo hay una cosa que recordar. Hoy en día, la genteexige creatividad en los discursos, debates y, sobre todo, enla escritura argumentativa. Porque compiten entre sí. Estasituación es muy diferente a la de la época antigua omedieval, cuando los clichés eran más importantes. Por lotanto, al hacer Topeka, es aún mejor hacerlo lo más únicoposible.Lo siguiente que debe hacer es seleccionar el tema quedesea presentar y los ejemplos apropiados de su Topeka yvincularlos. Aquí también hay algunos consejos.   … Cómo elegir el ejemplo correcto
① Aceptabilidad ( aceptabilidad )Todos los ejemplos deben ser aceptables. Por eso, en losanuncios, las mujeres hermosas promocionan loscosméticos, las mujeres delgadas promocionan losalimentos bajos en calorías y los hombres guapospromocionan los trajes.  
② Relevancia ( relevancia )b h b h ó l l l



Debe haber una estrecha conexión entre el ejemplo y laafirmación. La razón por la que utilizamos la unificaciónde Alemania como ejemplo para sugerir el método deunificación de nuestro país es porque existe unaestrecha conexión entre ambos.  
③ Posibilidad de refutación ( refutación )Debería haber poco margen para la objeción. El'argumento de Paley' también se hizo famoso porque enaquel momento había muy pocas posibilidades de uncontraargumento.   Las enseñanzas de Epicteto y las enseñanzas de Jesús yZhuangzi, presentadas anteriormente, cumplenperfectamente estas tres condiciones. Por eso tiene unexcelente poder de persuasión., se considera que el método de demostración se ha convertido enun argumento analógico . Un argumento de analogía es un argumentoque llega a una conclusión basada en la similitud ( analogía ) deobjetos o eventos. Por ejemplo, basándose en el hecho de que losentornos de Marte y la Tierra son similares, "hay seres vivosen la Tierra". Por lo tanto, es un argumento de analogíaafirmar que debe haber vida en Marte.Un argumento de analogía no se reconoce como unargumento válido. Esto se debe a que la conclusión esverdadera sólo cuando se la considera probabilísticamente (probablemente ) o posiblemente ( posiblemente ) . En resumen, laexistencia de vida en la Tierra sólo indica la posibilidad deque también haya vida en Marte, que tiene un entornosimilar al de la Tierra en muchos aspectos.Por tanto, hay algo con lo que tener cuidado. No hace faltadecirlo, pero no debemos olvidar que una conclusión afirmada mediante unaargumentación ilustrativa o analógica no es necesariamente cierta , aunque sea muyinteresante . De lo contrario, puede generar confusión. Estoes cierto incluso si consideramos el argumento de Paleycomo ejemplo anterior.El problema con el argumento de Paley es que, aunque losrelojes y los seres vivos son similares en el sentido de queson muy complejos y sofisticados, en realidad las cuestionesson completamente diferentes. Los relojes no evolucionan,la vida evoluciona. Sobre todo, el núcleo de este debate es sil d d d l ó d l l ó



la vida es producto de la creación o de la evolución. Sinembargo, las similitudes entre los relojes y los seres vivos,en el sentido de que ambos son complejos y sofisticados,oscurecen el argumento central, haciendo que la conclusiónparezca inevitable. Cuidado con este truco. Especialmentecuando la otra persona intenta persuadirte con unargumento de analogía.Veamos un ejemplo más realista. La idea de desarrollar unnuevo fármaco y probar sus efectos primero en animalesmediante ensayos clínicos es en sí misma una especie deargumento analógico. Esto también se aplica a la teoría dela evolución social del siglo XIX, que explica característicassociales humanas como la cooperación y el altruismocomparándolas con la sociabilidad animal, la sociobiologíadel siglo XX y la psicología evolutiva, que está atrayendo unnuevo interés en el siglo XXI. La base de estos experimentosy teorías es la idea de que los animales y los humanos noson ni similares ni diferentes. Sin embargo, no debemosolvidar que el cuerpo animal y el cuerpo humano, los gruposanimales y la sociedad humana, y la psicología animal y lapsicología humana sólo son similares pero no iguales. Poreso, cuando se desarrolla un nuevo fármaco, es necesariocompletar las pruebas en animales y luego en humanos. Delo contrario, puede provocar efectos secundariosirreversibles.Un buen ejemplo de los efectos secundarios es que losevolucionistas sociales, que intentaron aplicar la teoría de laevolución, una teoría sobre la sociedad animal, a la sociedadhumana en el siglo XIX, justificaron el racismo, el sexismo yla brecha entre ricos y pobres. Éste es el peligro potencialde los argumentos ilustrativos y analógicos. Como todos losargumentos retóricos, el método de ilustración puede ser unángel o una bruja dependiendo de su uso.   Si Sócrates creara la publicidad  Entre las muertes de filósofos, las más famosas y dramáticasson las de Sócrates y Séneca. Las muertes de las dospersonas tienen algo en común. Sobre todo, se mostrarondistantes ante la muerte. En el Critón de Platón, Sócratesñó ló l b l



enseñó y consoló a sus colegas mientras esperaban lamuerte en prisión. Entonces, conmovido por esto, el guardiale lanzó un grito triste y él valientemente tomó el veneno ylo bebió. En la primavera de 1786, el pintor francés Jacques LouisDavid pintó esta asombrosa y conmovedora escena . Hace 13 añostambién pintó con la misma emoción una obra llamada “Lamuerte de Séneca”.Cuando miras “La muerte de Sócrates”, expuesta en elMuseo Metropolitano de Arte de Nueva York, la escena dela época se desarrolla vívidamente ante tus ojos. Dentro dela celda, Sócrates está rodeado de sus colegas afligidos eindefensos. De hecho, Sócrates está tranquilo y débil. Estásentado en la cama en postura erguida, sin camisa y conuna toalla sobre el hombro izquierdo, como si acabara determinar de bañarse. Su mano derecha está extendida comosi estuviera tratando de recibir la medicina que le entregó elguardia de la prisión mientras llora, y su mano izquierdaapunta hacia su eterna ciudad natal a la que regresafelizmente.Sin embargo, hay alguien sentado frente a Sócrates ydiciéndole algo. Este es su camarada muerto, Critón. Critónhabía hecho todos los preparativos para que Sócrateshuyera al extranjero y estaba a punto de venir a buscarlo.Cuando Sócrates no respondió, estalló una feroz discusiónentre los dos hombres que intentaban persuadir al otro.Critón fue el primero en dar a Sócrates razones detalladaspor las que no debería aceptar una muerte injusta. Dijo quees algo que beneficia al enemigo, deshonra a los colegas ydescuida el deber de criar a los hijos, por lo que es nadamenos que vergonzoso para la gente del mundo. EntoncesCritón intentó persuadir a su viejo amigo.Pero Sócrates respondió que las opiniones de los sabiosson beneficiosas, pero las opiniones de los necios sonperjudiciales. Por lo tanto, deberíamos escuchar lasopiniones de los expertos en lugar de lo que dice la gente enel mundo. Luego preguntó: “¿Una persona que practicadeportes y planea hacer carrera en el futuro deberíaaceptar incondicionalmente elogios o críticas de todo elmundo, o debería respetar sólo las opiniones de expertoscomo médicos y entrenadores?” Luego me persuadió: “Asícomo no debes ser tiránico con tus padres, tampoco debesdesobedecer las leyes de tu país”. Al final ganó Sócrates.Echemos un vistazo rápido aquí. ¿Cómo convencióSócrates a Critón? ¡Era una ilustración! Cuando Sócratesargumentó que se debe seguir la justicia, no la palabra delúbl d l l d l l ól d b



público, dio el ejemplo de que los atletas sólo debenrespetar las opiniones de expertos como médicos yentrenadores. Asimismo, al aseverar que hay que obedecerlas leyes del país, dio el ejemplo de que los hijos no debenser tiránicos con sus padres.De esta manera, Sócrates disfrutaba utilizando el métodode persuadir a los demás dando ejemplos apropiados. Éstees el secreto de la capacidad de persuasión de lashabilidades conversacionales de Sócrates, comúnmentellamadas "habilidades de partería ( maieutke ) ". Para resumir lapartería en una palabra, es un método para seleccionar unaopinión que sea de sentido común y luego encontrarejemplos en los que esa opinión pueda ser falsa y revisar esesentido común. Sócrates sometió a sus oponentesencontrando y citando ejemplos apropiados en cadamomento. Como la mayoría de los santos, Sócrates fue unmaestro en el método de la ilustración.¿Cómo habría sido si Sócrates hubiera creado lapublicidad? Si en aquel entonces existiera la publicidad. Alobservar los diálogos de Platón, Sócrates adoptó dosactitudes diferentes hacia la retórica. En primer lugar, en
『 Gorgias』 , criticó la retórica como nada más que unatécnica halagadora. La razón es plausible. Por ejemplo, laeducación física es una habilidad que embellece laapariencia natural del cuerpo, pero el maquillaje no es másque un arte favorecedor que añade color para atraer unabelleza desconocida que no es la propia, hoy lo llamamos'retórica' o 'literaria'. arte". La retórica llamada "retórica" esexactamente así.Sin embargo, 『Fedro』, escrito 20 años después, cuentauna historia completamente diferente. De repente, Sócrateselogia la retórica ante Fedro como "el arte de influir en elalma". Y luego comienza la conferencia sobre qué es laverdadera retórica. Esta actitud dual de Sócrates estárelacionada con el hecho de que la retórica de la épocaincluía tanto “conmover a la gente con retórica” como“confirmar mediante argumentos”. A Sócrates no le gustabala retórica y la llamaba adulación. Le encantaba la discusióny decía que era la verdadera forma de retórica.Ahora también puedes responder. ¿Cómo sería si Sócratescreara un anuncio? No habría utilizado una retórica que nofuera más que halagos. En cambio, se habría seguido elmétodo de la ilustración. ¿Quizás eligieron a una mujer conbuen cabello como Jeon Ji-hyun para promocionar el aceited l d d ló h b í



de oliva producido en Tesalónica? ¿O no habríanpromocionado el Peblon, una tela que resalta claramente lassiluetas (una tela fluida como el velo que usaban los antiguos griegos) al presentar a un joven conbuen cuerpo como Brad Pitt en su juventud? Quizás se omitieron por completolos símbolos lingüísticos y sólo se utilizaron símbolosicónicos. Para mostrar el poder del método ilustrativo.Aunque este método no es nada nuevo hoy en día,probablemente fue una estrategia publicitaria muyinnovadora en su momento. Los anuncios de aquella épocahabrían estado llenos de escritos homéricos repletos de todotipo de retórica. 



    • Argumento : Expresión verbal de un razonamiento.• Inferencia : Un tipo especial de pensamiento que derivaotra proposición (q) basada en una proposición (p) .• Premisa : Una proposición (p) que sirve como punto departida para el razonamiento y base para la conclusión .• Conclusión : El punto alcanzado por la inferencia y laproposición sustentada en las premisas (q) .• Presuposición demostrativa : Expresión típica queindica una premisa.Porque, la base, la razón es• Directiva de conclusión : expresión típica que indicauna conclusión.Por lo tanto, en consecuencia, en consecuencia• Método ilustrativo : Un argumento que expone unpunto basándose en un ejemplo bien conocido.• Argumento por analogía : Argumento que llega a unaconclusión basada en la similitud de objetos o eventos.   Símbolos lógicos formales utilizados en este libro.símboloproposicional p,q,r...
símbolopredicado F, G, H, yo...
sustantivoúnico a B C...
conectivológico ~: Negación (no) , ∩: Afirmación (y) , ∪: Declaración (o) ,→ : Implícito (...si...da) , ↔ : Equivalente (...si...y sólo entonces...da)
símbolopositivo ∀: cuantificador universal (cualquiera...) , ∃: cuantificadorexistencial (cualquiera...) 





 



  
Shakespeare cambió la opinión de los emocionados ciudadanos romanos.Los famosos discursos de Bruto incluyen paralelismo, inversión, pregunta yrespuesta y argumento.Fue recreado utilizando diversas técnicas retóricas.Si Shakespeare no fuera una figura retórica entoncesSi usaste la "Escalera de Aristóteles",Al menos en la obra, BrutusQuizás no hubiera tenido un final miserable.   



    Roma era como un día soleado de primavera. El 15 demarzo del 44 a. C., César se dirigía al Senado antes de suexpedición a Partia. En un principio no tenía intención deacudir al Senado ese día. Esto se debe a que el sueño quemi esposa Calpurnia tuvo anoche fue siniestro. Sin embargo,vino un conspirador y dijo: “El Senado ha decididopresentar hoy la corona a César. “Si le digo que SuExcelencia no va, es posible que cambien de opinión”, asíque cambiaron de opinión. La codicia, entonces y ahora, esel jardín donde crece la infelicidad.Cuando César estaba a punto de entrar en la cámara delSenado, los senadores se abalanzaron sobre él y loapuñalaron con sus espadas. En total hubo 14 personas queresultaron heridas en 23 lugares. Entre ellos se encontrabael viejo amigo de César, Marco Bruto. En la tragedia deShakespeare, Julio César, cuando Bruto hunde su espadapor última vez, César exclama: "¡Bruto, incluso tú!".“Entonces es el final”, dijo, desplomándose en vano.Casualmente, la noche anterior, Marco Lépido habíainvitado a César a cenar con él, y cuando se le preguntó quétipo de muerte sería mejor, respondió "muerte súbita".Murió así.   
La retórica de Shakespeare  Como todo el mundo sabe, la exquisita retórica deShakespeare en Julio César deslumbra a partir de ahora.Emocionado por la noticia del asesinato de César, dijo:“Dime por qué. "¡Dime por qué!" Brutus se paró frente a lamultitud que protestaba salvajemente. El exclamó: La razónpor la que cito sus palabras, aunque son un poco prolijas, esporque no es fácil encontrar una técnica retórica tanexcelente como ésta.   f h



¡Romanos! ¡Compatriotas! ¡Amigos! Por favor escuchami razón. Por favor guarda silencio para escuchar.Piensa en mi honor y confía en mí. Por favor consideremi honor para creer. Por favor juzgadme sabiamente.Despierta tu sabiduría para juzgar sabiamente. Sialguno de vosotros tiene un amigo del César, quisieradecirle esto: El amor de Bruto por César no es menorque el suyo propio. Si me preguntas por qué Bruto serebeló contra César, esta es mi respuesta. No porqueamaba menos a César, sino porque amaba más a Roma.¿Preferirías que César viviera y todas las personasfueran asesinadas como esclavas que César muriera ytodas las personas vivieran libres? En la medida en queCésar me amó, lloro por él; en la medida en que Césarfue afortunado, me alegro de ello; en la medida en queCésar fue valiente, lo honro. Pero lo mataron porque eraambicioso. Hay lágrimas en su amor, hay alegría en sufortuna, hay respeto en su coraje, hay muerte en suambición. ¿Hay entre vosotros algún servil que quisieraser esclavo? Si tienes alguno, por favor dímelo. Le hicemal. ¿Hay entre vosotros algún bárbaro que no quieraser romano? Si tienes alguno, por favor dímelo. Le hicemal. ¿Hay entre vosotros alguna persona mala que noama a su país? Si tienes alguno, por favor dímelo. Lehice mal. Me detendré ahora y esperaré tu respuesta.   “Julio César” de Shakespeare es un clásico representativoque muestra cuán poderosa puede ser la persuasión a travésde la retórica. Después de asesinar a César, Bruto volvió loscorazones de los emocionados ciudadanos romanos con undiscurso. Como gran escritor , Shakespeare utilizó en estebreve discurso la llamada enumeración y paralelismo . paralelismo ) , métodode inversión ( inversión ) , método de repetición ( repetition ) , método depreguntas y respuestas ( catequiismo ) , método de argumento ( Se utilizóuna variedad de retórica literaria llamada interrogatorio . Noes una habilidad que cualquiera pueda imitar. Comoresultado, inmediatamente creó un sorprendente poder depersuasión. Cuando terminó el discurso, todos gritaron:“¡Viva, viva, viva Bruto!”.¡Ahora, hagamos juntos una tarea interesante que teayudará a aprender retórica de manera efectiva!Seleccionemos algo de la retórica literaria que Shakespeareusó en el discurso de Bruto y busquémosla en los anunciosd h ó l d d d l ü d d



de hoy. La retórica literaria transmitida desde la antigüedadtodavía muestra su poder en la literatura, los discursos, lasconferencias, los sermones y los anuncios, pero los anunciosson mucho más breves que los discursos, las conferencias ylos sermones, por lo que su eficacia puede entenderse másfácil y claramente.Primero, Bruto dijo: “¡Romano! “¡Compatriotas, amigos!”es una enumeración. En parte, es un método retórico queenfatiza el contenido general al organizar frases similares ofrases que están conectadas en contenido, mientras quecada una tiene calificación y valor expresivo. Los anunciosde hoy dicen: "¡Shrek de forma más natural, más precisa ymás vívida!". ( HP ) , “Delgado, inteligente, hermoso y soltero”(Sony) , “Luz brillante, luz suave” (Philips) , “Alas coloridas desueños, amor y emoción” (Asiana Airlines) , “¡El camino! ¡Mundo,aguanta la respiración! (Hyundai Motors) y “Potente, rápida ysegura” (Daewoo Motors) son ejemplos del uso del método deenumeración.En el siguiente discurso de Brutus: “Escucha mi razón.Por favor guarda silencio para escuchar. Piensa en mi honory confía en mí. Por favor considere mi honor para creer. Porfavor juzgadme sabiamente. La frase “despierta tu sabiduríapara que juzgues sabiamente” usa un paralelismo. Elparalelismo es una técnica de repetición de dos estructurasde oraciones similares. “Escucha mi razón. “Por favor,guarda silencio para escuchar” y “Confía en mí. “Considerami honor para creer” y “Júzgame sabiamente. Esto se debea que la frase “Despierta tu sabiduría para que juzguessabiamente” tiene la misma estructura.El anuncio decía: “Si piensas en 10 años, es tecnología,pero si piensas en 100 años, es filosofía” (Ssangyong Motor) , “Sereconocen las diferencias. Se cuestiona la discriminación” (KTF ) , “¿Te gustaría bucear? ¿Quieres impermeabilizarlo?(Samhwa Paint) , “Un amigo es un viejo amigo, y la cervezatambién es OB” ( OB Beer) , “Sinceridad en la punta de tusdedos, pasión en tu corazón” (Lejeon Mimic) , “A medida quecambia el sabor del kimchi, el kimchi El refrigeradortambién debe cambiar” ( LG Electronics) , “Papá dejó de fumar porel bien del bebé. “Una madre le cambió el aireacondicionado a su bebé” (Century) , “El rey Sejong creó un paíssin analfabetismo. “Sejin creará un país sin analfabetismo”(Sejin Computer) es un ejemplo del uso del método paralelo.
d l ó é d



Entonces: “Quiero decirle esto. La inversión es un métodoretórico que enfatiza cambiando el orden de la disposiciónnormal del lenguaje, como por ejemplo "El amor de Brutopor César no es menor que el suyo". En el anuncio, “¡Vete,tú que trabajaste duro!” (Tarjeta Hyundai) , “Diviértanse juntos,Pizza Hut” (Pizza Hut) , “¡Llora, gallina! ¡Sal, presidenta! (Universidadde Mujeres Sookmyung) , “Vayamos juntas, hacia la esperanza” (Samsung), “Corre, hasta que tus pies respiren profundamente” (Adidas) ,etc.Además, se utilizó la repetición en el pasaje: “Haylágrimas en su amor, alegría en su fortuna, respeto en sucoraje y muerte en su ambición”. La repetición es unatécnica que enfatiza el significado mediante la repeticióndel mismo sonido o palabra, la repetición de la misma fraseo la repetición de la misma estructura de oración. Lo queBruto dijo en ese momento es similar al paralelismo en querepite la misma estructura de oración, pero “… … En… … Sellama repetición porque repite la misma estructura deoración, como "hay".Mirando el anuncio, “Acercando el mundo, el futuro máscerca” (Dacom) , “Tecnología reconocida por el mundo, calidadreconocida por el mundo” (Samsung) , “100 años de tradición,100 años de desafío” (Doosan) , “Tecnología avanzada, “Calidadlíder” (Byuksan) , “Amigos de toda la vida, banco de toda lavida” (Credit Hyup) , “Alguien tiene que tomar un caminodiferente. “Alguien debe soñar un sueño diferente” (UniversidadMyongji) , “¡Quién habla de una era limpia! ¿Quién habla desoju limpio? (Era Azul) , “Hay noticias que dan fuerzas cadamañana. “Hay leche que da fuerzas cada mañana” (Seoul Milk) ,“Hay algo tan grande como mi amor. “Hay algo tan grandecomo mi sueño” (Gaebyeok TV ) , “Hay un auto que me hace temeral invierno. Hay muchos ejemplos, como “Hay un coche queespera con ansias el invierno” (Ssangyong Motor) .Luego: “Si me preguntas por qué Bruto se rebeló contraCésar, esta es mi respuesta. El método de preguntas yrespuestas es una técnica para hacer preguntas yenfatizarlas respondiéndolas, como en la frase: "No fueporque amaba menos a César, sino porque amaba más aRoma". En el anuncio, “¿Qué necesitas en tiempos comoeste? ¡velocidad!" (XPEED) , “¿Por qué las madres sienten penapor preparar ramen para sus hijos? “Es por el petróleo”(Binggrae) , “¿Qué es el matrimonio? Levantándonos unos a



otros” (Sky) , “¿Qué es el matrimonio? Tirar la mitad y llenarla mitad” (Seonwoo) , “¡Me gustan los hombres de color! ¿tú?"¡Me gustan las mujeres con color!" Anuncios como (SamsungElectronics) utilizaron esta técnica.Como en la frase: “¿Quieres que César viva y todos seanasesinados como esclavos, en lugar de que César muera ytodos vivan libremente?”, la técnica de hacer una preguntadirigida a una respuesta específica que se desea afirmar esla método de exposición. “Disneyland es el destino turísticonúmero uno del mundo en Estados Unidos. Euro Disney estáubicado en Francia, el segundo destino turístico más grandedel mundo. "¿Que tenemos?" (Lotte World) Yo “El que lideradesde el frente y el que sigue detrás, ¿quién eres?” (HyundaiMotor Company) , “¿Es demasiado decir que me deja sin aliento?”(Mercedes-Benz) , “¿Esperarás el amor?” (Dax) , “¿Puede unaempresa que no fabrica ordenadores cambiar la historia delos ordenadores? (Intel) ”, “¿Comprarías un aire acondicionadoque produzca gérmenes? ¿Le gustaría comprar un aireacondicionado que mate los gérmenes? (Siglo) ” El mismoanuncio siguió el método narrativo.Como tal, en la actualidad se utilizan más de 60 tipos deretórica literaria. Por ejemplo, no hay límite. Pero losorprendente es, por supuesto, Shakespeare. Como lodemuestran los discursos de Bruto, era un genio en laretórica literaria, pero no se detuvo ahí. Dimos un paso más.¿Qué es? Esto se puede ver escuchando el discurso deAntonio en el podio después del discurso de Bruto.   He venido a presentar mis respetos en el funeral deCésar. César era mi amigo, leal y justo. Pero Bruto lollamó ambicioso. Sin embargo, Brutus es un hombre degran carácter. César llevó muchos prisioneros a Roma.Toda la compensación fue al tesoro nacional. ¿Es esto loque hace que César sea tan ambicioso? Cuando lospobres lloraron de hambre, César lloró con ellos. Laambición proviene de un corazón más despiadado. PeroBruto lo llamó ambicioso. Sin embargo, Brutus es unhombre de gran carácter. Viste que durante la fiesta deLupercalia ofrecí tres veces una corona a César, pero éllas rechazó todas. ¿Es esto ambicioso? Pero Bruto lollamó ambicioso. Sin embargo, Brutus esdefinitivamente un hombre de gran carácter. Nod f l d ól d l



pretendo refutar lo que dijo Bruto. Sólo te digo lo quesé.   Este es un breve extracto de un largo discurso que Antoniopronunció ese día. Sin embargo, basta con contar nuestrahistoria. En primer lugar, si buscamos la retórica literaria,podemos ver que en este discurso, además de laenumeración (“César era mi amigo, veraz y justo”) y la exposición (“¿Es esto lo quehace a César ambicioso?”) Mientras que Bruto utilizó en este discurso, Antonio noutilizó ninguna, y la ironía se utilizó con mucha eficacia.La ironía es una técnica que enfatiza lo que se transmiteexpresándolo de manera opuesta. En el discurso anterior,Antonio señala el comportamiento hipócrita de Bruto einmediatamente dice: “Sin embargo, Bruto es un hombre degran carácter”, lo cual es una ironía. Al hacerlo, se revelóclaramente la hipocresía de Bruto. En el anuncio, palabrascomo “No tiene que ser 011 ( SK Telecom) ”, “Aún no podemosdarle Algo Especial a mucha gente (Algo Especial) ” y“Lamentamos mucho presentar algo así”. un palo precioso(Zark Golf) ” se incluyen en el anuncio.   
De pie sobre los hombros de Shakespeare  La ironía es una retórica literaria que puede resultarextremadamente eficaz cuando se utiliza correctamente.Pero no es sólo por esto que Shakespeare dio un paso más.El pequeño pero gran paso que dio fue que utilizó no sóloretórica literaria sino también retórica argumentativa.“César trajo muchos cautivos a Roma. Toda lacompensación fue al tesoro nacional. Veamos el pasaje: “¿Esesto lo que hace que César sea ambicioso?” En primerlugar, estas palabras contienen una pregunta argumentativadirigida a la respuesta concreta de que César no era unapersona ambiciosa. Pero eso no es todo. Al mismo tiempo,sigue el método de la ilustración ( paradeigma ) , símbolo de laantigua retórica argumentativa .Antonio demostró que César no era un hombre ambicioso,citando el ejemplo de César que hizo muchos prisioneros yd l l ó



puso indemnizaciones en el tesoro. ¡Es una ilustración! Lomismo ocurre con el siguiente discurso. Esto es también unaprueba de que cuando los pobres lloran de hambre, Césartambién llora. Sobre todo, el hecho de que rechazó lacorona tres veces a pesar de que se la ofrecieron cada vezes una prueba irrefutable de que es un hombre sinambiciones. De esta manera, Antonio utilizó en su discursono sólo retórica literaria sino también una retóricaargumentativa llamada ilustración.Como veremos más adelante, el método de ilustracióntiene un poder de persuasión pública tan fuerte que inclusoAristóteles lo elogió. Por tanto, el discurso de Antonio sevolvió tan persuasivo que nadie pudo resistirse. Tan prontocomo terminó el discurso, la actitud de los ciudadanosromanos, que habían estado gritando “¡Viva, viva, vivaBruto!” justo antes de tener tiempo de tomar una taza de té,cambió repentinamente. “Es venganza. ¡Apuñala y mata!“¡No dejemos vivo a ningún traidor!”, gritaban. ¡Éste es elpoder de la retórica argumentativa!
』 , publicada en 1503 por Gregor Reisch, un monje cartujoy humanista alemán del siglo XVI, contiene un grabadollamado 〈 Alegoría de una mujer retórica 〉  . En el centro delcuadro, la "Mujer de la Retórica", que recuerda a Peitho, ladiosa de la persuasión, está sentada en una pose romántica, rodeadade destacados eruditos en diversos campos comoAristóteles, Séneca y otros, sosteniendo una flor y un espadaen la boca... Estas son las dos armas que tiene: la florrepresenta la retórica literaria y la espada representa laretórica argumentativa. Cuando los dos se unen, soninvencibles, pero este último es más fuerte. EntoncesAntonio derrotó a Bruto.Aprende de Shakespeare. Y pongámonos sobre su hombro.Isaac Newton dijo : _ “Si he visto más lejos es porque estoy sobrehombros de gigantes”. ¿Pero cómo? ¡No te preocupes!Aristóteles te ha preparado una escalera.¿Has leído alguna vez una novela de género? Cosas comonovelas de fantasía o novelas de artes marciales. En estetipo de novelas, a menudo hay historias sobre técnicassecretas que desaparecieron hace cientos o miles de años.Cuanto más antiguo es un secreto, más misterioso y eficazsuele ser. Por lo general, el protagonista aprende el secreto,desarrolla una fuerza increíble y luego derrota al enemigo.Este es el caso de los métodos de argumentación queestamos a punto de presentar. Estos métodos deó ó d ó l h



argumentación retórica organizados por Aristóteles haceunos 2.300 años desaparecieron gradualmente a medidaque se desarrolló la lógica formal. Todos estos son secretosque tienen efectos mágicos, pero en pocas palabras, son tresvariaciones del silogismo . Hay un silogismo omitido en el que seomiten algunas de las premisas, un silogismo aritmético enel que cada premisa se amplía con una explicación y unsilogismo en cadena en el que la conclusión de unargumento se utiliza nuevamente como premisa para sacarotra conclusión.Creo que definitivamente puedes mejorar tus habilidadesde persuasión a través de estos métodos de argumentación.Y creo que algún día podré subirme a los hombros deShakespeare. Entonces, les presento estas tres técnicas deargumentación retórica bajo el nombre de "Escalera deAristóteles".   
Salta el cliché: silogismo elíptico  El silogismo que conocemos se compone formalmente detres expresiones verbales, normalmente dos premisas y unaconclusión. Sin embargo, omitir parte de la premisa (y enocasiones incluso de la conclusión) se denomina entimema . Aristóteles tambiénllamó a esto "silogismo práctico". Significa que es unsilogismo menos estricto pero más suave el que "realmentese utiliza" en nuestra vida lingüística cotidiana. Lo explicóen Retórica de la siguiente manera:   Por ejemplo, para llegar a la conclusión de que Dorieusrecibió una corona de laurel a cambio de su victoria, bastadecir: "Fue un vencedor en Olimpia " . No es necesario añadirla premisa de que "el ganador en Olimpia recibe unacorona de laurel". Porque todo el mundo sabe este hecho.   Lo que es importante señalar es que omitir una premisade ninguna manera debilita el argumento. Más bien, lofortalece. Incluso preserva el sabor natural al aliviar elb l l



aburrimiento que surge al volver a contar cosas comunesque todos saben.en 1662 por Pierre Nicole y Ant oine Arnauld , que eran monjes y gramáticosjansenistas, está escrito: “Esta omisión hace que elargumento sea más fuerte y más vivo”. Aristóteles tambiéndijo en 『Retórica』: “Por supuesto, explicar con ejemplos esmás persuasivo. "Sin embargo, la gente aplaude más elsilogismo elíptico", afirmó, defendiendo activamente elsilogismo elíptico.El hecho de que la gente prefiera los silogismos elípticossignifica que ya han penetrado profundamente en la vidalingüística cotidiana. 'El precio de la gasolina está subiendo.“Es porque hay escasez de oferta” o “Te escuché conatención, así que te compraré helado” son ejemploscomunes que encontramos. La primera es "cuando la ofertaes escasa, el precio de los bienes aumenta". El suministro degasolina es escaso. Por lo tanto, en el silogismo “el preciode la gasolina sube”, se omite la premisa “si hay escasez deoferta, los precios de los bienes suben”. Y este último dice:"Si escuchas bien, serás recompensado". Escuchaste bien.Por lo tanto, “te compraré helado” omite “te daré unarecompensa si escuchas bien”.En las expresiones del lenguaje natural existeninnumerables palabras de este tipo fuera de la vidacotidiana del lenguaje. Aquí tienes una selección de algunosde ellos: Los dos primeros fueron elegidos de escritosacadémicos, uno de poesía y otro de publicidad, paramostrar cuán ampliamente esta técnica impregna nuestravida lingüística no cotidiana y profesional.Hay un pasaje famoso en la Poética de Aristóteles. “Laliteratura expresa lo universal, pero la historia sólo trata delo particular. … … Por tanto, la literatura es una actividadmás filosófica y seria que la historia”. Esto significa que“tratar de lo universal es un acto más filosófico y serio quetratar de lo específico”. La literatura trata de lo universal,pero la historia trata de lo específico. Por tanto, la literaturaes una actividad más filosófica y seria que la historia.» Setrata de un silogismo que omite la primera premisa.Asimismo, Aristóteles también favoreció el silogismoelíptico. Puede que haya sido por los aplausos de la gente.En 『 Sobre las revoluciones en el cielo 』 , Copérnicorefutó la teoría geocéntrica de que la Tierra es el centro deluniverso, diciendo: "De hecho, dado que las distanciasvisibles de los planetas a la Tierra siguen cambiando, estáclaro que la Tierra es no el centro de sus órbitas." Estob é f l l á l



también significa: "Si los planetas están a la mismadistancia visible de la Tierra, la Tierra es el centro de lasórbitas de los planetas". La distancia a la que aparecen losplanetas desde la Tierra continúa cambiando. Por tanto, esun silogismo que omite la primera premisa del argumento"La Tierra no es el centro de las órbitas de los planetas".Para ver un ejemplo antiguo pero muy elegante, consideremosun poema del poeta romano Ovidio . “Podría haberte retenido. ¡Por lotanto, puedo perderte ( Servare potui , perde re an possim rogas ) !” Estosignifica: "Lo que puedes conservar, lo puedes perder".Podría haberte retenido. En el silogismo “Por eso puedoperderte”, se omitió y expresó poéticamente la premisa “loque se puede conservar se puede perder”.Entonces ¿qué pasa hoy? Entre los anuncios, hayespecialmente muchos que utilizan silogismos elípticos. Estose debe a que el argumento debe estar contenido en unafrase corta. Por eso hay casos en los que incluso se omite laconclusión. Por ejemplo, anuncios como “Un hecho congusto de madre” son así. Esto significa: "El sabor casero demamá es el mejor". A lo hizo al gusto de su madre. Por lotanto, este es un anuncio hecho omitiendo audazmenteincluso una premisa y conclusión de "A es el mejor sabor".el lingüista francés Jean - Michel Adam con sus colegas, hay unanuncio que dice: “Me gustan las cosas naturales y a micara le gusta Monsabon ( una empresa de cosméticosfrancesa)”. Esto se presenta como un ejemplo. de unsilogismo omitido. Adang dijo que este anuncio decía: "Megustan las cosas en su estado natural". Mongsabong esprístino y natural. Por lo tanto, dijo que en el silogismo "Ami cara le gusta monsabong", se omitió la premisa"Mongsabong es natural".Probablemente estés pensando ahora: 'Bueno, ¿quépremisa puedo omitir?' Quizás te hayas preguntado: Esto sedebe a que todo el mundo quiere utilizar palabras y escritosconcisos pero persuasivos, como los poemas de Ovidio o losgrandes anuncios. ¿No es así? Las premisas que se puedenomitir son las siguientes.   … que omitirAristóteles dejó la respuesta en 『Retórica』. ¡Comiencedesde una premisa que sea ① evidencia sólida ( tekmériaon ) ,
②  algo que probablemente sea cierto ( eikota ) , o ③  unindicador que puede servir como evidencia ( sm ion ) ! Estof d b á



significa que debemos omitir premisas que no están enestos tres casos y sacar una conclusión de ellas.   Una pista clara es algo que “atrae a los sentidos” y serefiere a un “hecho universal”. Por ejemplo, el hecho de queuna mujer haya dado a luz a un niño es una prueba clara deque tuvo relaciones sexuales con un hombre. Por lo tanto,asumiendo esto como premisa, se puede omitir el hecho deque tuvo relaciones sexuales con un hombre. Es interesanteel ejemplo dado por Roland Barthes en “ La retórica antigua”.Roland Barthes explicó como ejemplos las dos muertes enla película “Gold Finger” de la “serie 007”: “electrocuciónen una bañera” y “asfixia provocada por pintar todo elcuerpo con oro”. Es un "hecho universal" que todo el mundosabe que si arrojas un aparato eléctrico a una persona en labañera, morirá electrocutada. Por tanto, el director puedeomitir la explicación. Sin embargo, dado que es un caso"raro" que alguien que tiene laca de oro en todo el cuerpono pueda respirar y eventualmente se asfixie, no se puedeomitir la explicación de esto. De hecho, no hay explicaciónpara lo primero en la película, pero se inserta una línea queexplica lo segundo.Algo que probablemente sea cierto significa algo queapela a la intuición, algo que es común y algo que se aceptaconvencionalmente. Por ejemplo, si se produjo un robo sinallanamiento de morada, está claro que un miembro delhogar fue el culpable. Por lo tanto, asumiendo esto comopremisa, se puede omitir el hecho de que el robo se produjosin allanamiento de morada. Por otro lado, un indicador quepuede servir como evidencia es una pista más vaga eincierta, pero "a través de ella se puede entender algo más".Por ejemplo, el indicador “Tiene fiebre” nos permiteentender “Respira rápidamente”. Por tanto, tomando estocomo premisa, podemos omitir la frase “respira rápido”.Sin embargo, sólo hay una diferencia de grado entre algoque probablemente sea cierto y un indicador que puede serevidencia, y ambos son pistas inciertas. Por tanto,Aristóteles reconoció que el silogismo elíptico que parte deesta premisa puede ser refutado. Por ejemplo, ¿no esposible respirar rápidamente sin tener fiebre? Por eso esproblemático omitir “respira rápido”. En particular,Quintiliano argumentó que se necesitaban más indicadores
l l ó d l lí b é h



para la conclusión de este silogismo elíptico. También hayun ejemplo dado por Roland Barthes.“Atlang no es virgen. El argumento “Porque corría por elbosque con los niños por la noche” es un ejemplo deaplicación de un silogismo elíptico. Sin embargo, el merohecho de que Atlang deambule por el bosque con hombresjóvenes por la noche no es base suficiente para concluir queno es virgen. Por eso, Quintiliano cree que se necesitan másindicadores como “tener relaciones físicas”. ¡Así es! Pero mipensamiento va un paso más allá. Los principios deAristóteles fueron creados hace 2.300 años y, para empezar,son ambiguos y confusos. Por tanto, no hay razón paraseguirlo necesariamente.Como verás más adelante, en realidad no hay ningúnproblema si omites alguno de ellos. Por lo tanto, hoy, larespuesta correcta es conservar lo necesario y omitir loinnecesario. Esto significa que las premisas mayores, laspremisas menores e incluso la conclusión pueden omitirse amenos que sea absolutamente necesario. Los académicosllaman silogismo tradicional en el que se omite la premisamayor silogismo omitido de primer orden, uno en el que seomite la premisa menor se llama silogismo omitido desegundo orden y uno en el que se omite la conclusión sellama silogismo omitido de tercer orden. silogismo omitido.Si duda de que esto sea cierto, miremos el caso deDorieus, que Aristóteles cita como ejemplo. Aristóteles dijoque para concluir que "Dorieus recibió una corona de laurela cambio de la victoria", se debería dejar atrás la evidenciaclara de que "fue un vencedor en Olimpia" y se deberíadejar de lado la afirmación "El vencedor en Olimpia recibeuna corona de laurel". ser omitido. . La razón es que “todoel mundo sabe” este mismo hecho.Bien, veamos entonces. Si seguimos este silogismoelíptico, «Dorieus recibió una corona de laurel a cambio desu victoria». El argumento es: "Es porque ganó en Olimpia".Es un silogismo omitido de primer orden en el que se omitela premisa mayor. Sin embargo, ¿qué sucede si dejamos lapremisa mayor que Aristóteles omitió y omitimos la otrapremisa menor, “Fue el vencedor en Olimpia”? 'En Olimpia,el ganador recibe una corona de laurel. "Dorieus recibió unacorona de laurel a cambio de su victoria". ¿A qué se parece?Esto se convierte en un silogismo elíptico de segundo orden.Esto también es nada menos que un silogismo omitido.“Podría haberte retenido. Veamos también el poema deOvidio, "Por tanto, puedo perderte". Como se mencionól d d d



anteriormente, este es un silogismo omitido de primer ordencreado al omitir la premisa principal: "Lo que se puedeconservar se puede perder". Sin embargo, por otro lado,aprovechando la premisa mayor omitida, 'Lo que se puedeconservar se puede perder'. ¿No habría algún problema sihiciera un silogismo elíptico de segundo orden que omitierala premisa menor y dijera: "Por lo tanto, podría perderte"?Por supuesto, falta algo de inspiración poética.Lo que es interesante es el ejemplo con rosemshell adang.El anuncio, “Me gustan las cosas tal como son en lanaturaleza y a mi cara le gusta Mongsabong”, significa: “Megustan las cosas tal como son en la naturaleza”.Mongsabong es prístino y natural. Por lo tanto, en elsilogismo "A mi cara le gusta Mongsabong", se creóomitiendo la premisa menor "Mongsabong es natural". Esun silogismo elíptico de segundo orden. ¿Pero qué pasa coneso? Más bien, se omite la premisa mayor y se utiliza lapremisa menor, que dice: “Mongsabong es algo natural. Porlo tanto, ¿no sería más natural decir: “A mi cara le gustaMongsabong?”Entonces, ¿está mal el anuncio de Jean-Michel Adam? Esono es todo! Al omitir la premisa de que 'Monksabong es algonatural', que es lo que intenta enfatizar, este anuncio tieneel efecto de enfatizarla al convertirla en un hecho obvio quetodos reconocen, es decir, una 'evidencia clara' comoAristóteles. lo llama. Incluso esta estrategia se utiliza enpublicidad.De esta manera, los argumentos retóricos hanevolucionado únicamente por motivos prácticos. Por lotanto, a veces se utiliza un silogismo elíptico de tercerorden, en el que solo se mencionan las premisas y se omitela conclusión, como en el ejemplo anterior, “A se hizo con elsabor de las manos de la madre”. 'Los verdaderos cristianosno son vanidosos. Sin embargo, el argumento de que “entrelos que van a la iglesia hay gente vanidosa” es un ejemplo. Ajuzgar por el contexto, la conclusión de este silogismoelíptico es que "algunas personas que van a la iglesia no sonverdaderos cristianos". Sin embargo, esta conclusión fueomitida porque no quisieron decirla o porque no decirlatendría un impacto mayor.En resumen, si desea expresar su argumento de formanatural y persuasiva en forma oral o escrita, es mejorutilizar un silogismo elíptico que omita premisas banales oinnecesarias con la mayor frecuencia posible. Por eso estatécnica se encuentra en los poemas más atractivos y enh f d d é



muchos anuncios fascinantes. Cuando se trata de quépremisas omitir, no es necesario seguir las teoríascomplejas e incompletas propuestas por muchos estudiosos,desde Aristóteles hasta Roland Barthes. El nuevo principioes este. “¡Conserva sólo lo que necesitas y tira todo lo queno necesites!”Sin embargo, no debes elegir nada y tirar incluso lo másnecesario. Por ejemplo, en Occidente hay un proverbio quedice: "El buen vino no necesita ramitas". Esto se conocecomúnmente como “un bar que vende buen alcohol nonecesita cartel (o publicidad) ”. En Occidente, colocar haces deramas de árboles como carteles en los bares es unatradición que se remonta a la antigua época romana.Entonces, este proverbio dice: "La rama de un árbol es unletrero de barra". Este es un cartel de bar donde el buenalcohol es mejor que las ramitas. Por lo tanto, puede versecomo un caso en el que se utiliza únicamente la conclusióndel argumento "el buen vino no necesita ramas".Independientemente de Oriente u Occidente, hay audacesomisiones en los proverbios. Por tanto, es común utilizarlosin conocer su significado, sino sólo conocer su uso. Lomismo ocurre con este proverbio. Hoy en día, incluso losoccidentales desconocen la tradición de colocar haces deramas de árboles como carteles en los bares. Por tanto, paraque este proverbio se pueda utilizar correctamente hay quedejar al menos una premisa, como por ejemplo 'una rama deárbol es un cartel de bar' o 'una buena bebida es mejorcartel de bar que una rama de árbol'. ¿No lo dirías? Estosignifica que las partes que se deben omitir y las partes quese deben dejar son diferentes dependiendo de la época,situación o propósito.En la lógica moderna, que da importancia a la validez delos argumentos, los silogismos elípticos no se reconocencomo argumentos. Sin embargo, los silogismos elípticossiguen siendo útiles no sólo en el lenguaje cotidiano sinotambién en campos donde la practicidad es importante,como anuncios, editoriales, informes y presentaciones. Sinembargo, hay un hecho que es necesario señalar claramenteaquí.A primera vista, parece un silogismo elíptico, pero si loexaminamos más de cerca, a menudo no es un argumentoválido sino simplemente una opinión o un error. Algunaspersonas incluso utilizan este método a propósito. Suelenser agitadores con intenciones impuras, pero si no tienesd d d ñ ó d



cuidado, te pueden engañar. Entonces, ¿cómo podemossaber si el silogismo elíptico utilizado por la otra persona esun argumento o una simple afirmación o error? Hay formasde la siguiente manera:   … Cómo saber si una afirmación que utiliza un silogismoelíptico es un argumento o no
① Encuentra locales ocultos.
②  Compruebe si se puede omitir la premisa oculta, esdecir, si es universalmente válida.
③ Si la premisa oculta es universalmente válida, se tratacomo un argumento, de lo contrario, se trata como unasimple afirmación o error.   Por ejemplo, Atenas fue destruida por Macedonia. "Porqueno teníamos soldados para luchar contra el enemigo" es unargumento. Sin embargo, Atenas fue destruida porMacedonia. "Porque no tienen espíritu de libre empresa" esun argumento sencillo. En el primero, la premisa de que "elpaís fracasará si no hay soldados para luchar contra elenemigo" puede omitirse porque tiene validez universal. Sinembargo, en el último caso, no se debe omitir la premisa deque “si no se mantiene el espíritu de libre empresa, el paísfracasará” porque no es universalmente válida. Por lo tanto,si su oponente hace esta última afirmación, usted puedepreguntarse: “¿Perecerán los países que no tengan elespíritu de libre empresa?” Puedes refutar a tu oponentepreguntándole de nuevo.Roland Barthes decía que el silogismo elíptico tiene “elencanto del proceso, el encanto del viaje” de descubrircuáles son las premisas omitidas. ¡Así es! Disfrute delfascinante viaje de descubrir si hay un silogismo omitido enlos proverbios, máximas o anuncios que usamoscomúnmente y, de ser así, cuál es la premisa omitida. Nosólo desarrollarás habilidades de pensamiento lógico sinque lo sepas, sino que también recibirás la ventaja dedesarrollar una expresividad atractiva y una fuertecapacidad de persuasión.   



Proporcione evidencia punto por punto: Dae Jeong-sik  Epicheirema es una forma ampliada de silogismo compuesto(polisillogismo ) junto con el silogismo serial que se explicará a continuación . Este métodode argumentación fue creado con el propósito de fortalecerla persuasión adjuntando evidencia para probar cadapremisa. Por lo tanto, la estructura básica consta de cincopartes: [Premisa 1] – [Evidencia de la Premisa 1] – [Premisa2] – [Evidencia de la Premisa 2] – [Conclusión].ejemplo es el argumento “Pro Milone” presentado ante el tribunal porCicerón , un destacado retórico durante la época romana . Estose puede resumir de la siguiente manera.   Premisa 1: Está permitido matar a alguien que te poneen una trampa mortal.Evidencia 1: Prueba a través del derecho natural y losderechos humanos.Premisa 2: Claudio atrapó a Milo en una trampa mortal.los hechos por testigos .Conclusión: a Milo se le permite matar a Clodio.   El método alegórico es formalmente válido porque tiene elmarco de un silogismo. Además, el contenido es sólidoporque se adjunta evidencia para demostrar que cadapremisa es cierta. Analicemos la validez y solidez del argumento en elCapítulo 6 . La clave es que no sólo la forma sino también elcontenido sea correcto. Por lo tanto, todavía se reconocecomo un modelo ejemplar y se utiliza a menudo ensentencias y documentos diplomáticos. Además, sirve comomodelo para editoriales de periodistas y editoriales deestudiantes. El siguiente ejemplo se introduce en “Laretórica de los tiempos antiguos” escrito por RolandBarthes.En marzo de 1965, estudiantes chinos protestaron frentea la embajada de Estados Unidos en Moscú, pero la policíasoviética los arrestó y reprimió por la fuerza. Cuando elgobierno chino protestó contra esta represión, se dice queel gobierno soviético respondió en un documentodiplomático con un maravilloso método alegóricobl l d ó d



comparable al argumento de Cicerón. Los contenidos seresumen a continuación.   Premisa 1: Todo país tiene normas diplomáticas quedeben respetarse.Prueba 1: Por ejemplo, China también tiene esta norma.Premisa 2: los estudiantes chinos en Moscú violaronesta norma diplomática.Prueba 2: Presentar varios casos para probar protestasviolentas ilegales.Conclusión: La protesta del gobierno chino contra elarresto de estudiantes que protestaban es inaceptable.   En muchos casos como este, la evidencia se presentacomo ejemplos. En este caso, se puede decir que elargumento es un tipo de argumento que combina elsilogismo y el método ilustrativo. Por lo tanto, como vimosen el Capítulo 1, la capacidad de persuasión se vuelve aúnmayor.Tomemos otro ejemplo. Los modelos de presentacióndeseables se presentan en el libro de Gene Zelazny
『Mackinsey, the Art of Presentation』 , que presenta las técnicas depresentación de McKinsey, una empresa consultora global . En unejemplo, el autor afirma que " ○ ○  el banco lidera laeconomía mundial" ( A ) , que la industria estadounidense esmuy rentable ( B ) y que las barreras de entrada se puedensuperar ( C ). esfuerzos para aprovechar la oportunidad.»Se recomendó el siguiente modelo de presentación.   Conclusión A: Estados Unidos lidera la economíamundial.Evidencia: ① Mayor proporción del PNB mundial.

② Mayor volumen comercial.
③ Se espera que aumente la inversión extranjera.   Conclusión B: la industria estadounidense es muyrentable.Justificación: ④ Estricto control de costos.
⑤ Competitividad sólida.
⑥ Otros.



   Conclusión C: Las barreras de entrada se puedensuperar.Motivos: ⑦ Mercado dividido.
⑧ Clientes que aceptan fácilmente la cultura extranjera.   Propuesta: Ingresar al mercado estadounidense.   Compara la estructura y multiplicación de estapresentación. Entonces, inmediatamente verás que lo queZelazny llamó 'Conclusión A', 'Conclusión B' y 'Conclusión C'en esta presentación corresponden a la [Premisa 1],[Premisa 2] y [Premisa 3] del macrofenómeno,respectivamente. , y cada conclusión Aprenderás que la'evidencia' que sustenta la 'Evidencia' corresponde a la[evidencia] de la gran cantidad de evidencia, y finalmente,la 'Sugerencia' corresponde a la [Conclusión]. De estamanera, Daejeungsik también es amado en laspresentaciones de hoy.¡Eso es todo! ¿Qué pasa con la redacción editorial? Losexpertos dicen que el ensayo argumentativo ideal es aquelque tiene una tesis clara y los argumentos que llevan a unaconclusión son sólidos. ¿Qué significa tener un argumentoclaro? Se puede explicar de muchas maneras, perológicamente hablando, significa que el proceso de llegar auna conclusión es lógico. ¿Qué más significa que losargumentos que llevan a una conclusión sean sólidos? Losargumentos que conducen a la conclusión corresponden alas premisas del argumento. Si es así, esto significa que sedan evidencias o ejemplos para respaldar cada premisa.Si es así, está claro que el formato multifacético esadecuado para el ensayo argumentativo ideal que dicen losexpertos. Además, si los temas y argumentos son creativos,¿qué más se puede pedir? Por ejemplo, digamos que unapersona está argumentando en contra de un plan dedesarrollo para construir una presa represando un ríollamado A. Luego podrá rebatirlo con un texto con lasiguiente estructura según la teoría general.   Premisa 1: Es difícil lograr el propósito de desarrollarun río Un río para crear una presa de almacenamientod



de agua.Prueba 1: El estrato está compuesto de piedra caliza, porlo que la capacidad de almacenamiento de agua es pobre. (Introducción de investigaciones por expertos en geología con casos extranjeros adjuntos)Premisa 2: El daño causado por el desarrollo del río A esenorme.Prueba 2: Presentar datos sobre costos de desarrolloexcesivos en comparación con la efectividad, ejemplosde destrucción del medio ambiente natural, etc.Conclusión: el plan de desarrollo del río A debe serabolido.   Este es sólo un bosquejo, la estructura del argumento queforma el marco del ensayo argumentativo. Por tanto, paraque se convierta en un artículo argumentativo, deberáscompletar el contenido y añadir una introducción.Sin embargo, el argumento anterior omitió la premisa deque "los planes de desarrollo que sean difíciles de lograr supropósito y causen daños importantes deberían serabolidos". Esto se debe a que pertenece al "conocimientogeneral". Lo interesante es que la premisa omitida aquípuede usarse como un esquema para la introducción. Alhacerlo, el ensayo argumentativo sigue un argumentomultiplicativo perfecto. De hecho, a menudo se pueden verexcelentes editoriales de periódicos o editoriales escritas eneste formato. Lo que debes recordar es que tú tambiénpuedes escribir así “sin dificultad” si sigues el estiloDaejeung.   Morder una cola tras otra: silogismo en cadena  ( sorites ) , también llamados ' soritos aristotélicos ' , son un métodode argumentación que enfatiza aún más el argumento alcombinar dos o más silogismos en una sola conexión. Elmétodo consiste en conectar la conclusión del silogismoanterior usándola como premisa del siguiente silogismo.También existen silogismos encadenados llamados sorites goclenianos ,pero el método es el mismo.
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Por lo tanto, la estructura básica de un silogismo encadena es la siguiente: [Premisa 1] – [Premisa 2] –[Conclusión 1] – [Premisa 3] – [Conclusión 2]. En estemomento, la [Conclusión 1] se utiliza como una de laspremisas de la [Conclusión 2]. Tomemos un ejemplosencillo.   “Si no hay resistencia eléctrica en la bobina magnética,no se desperdicia energía en forma de calor. Debido aque la bobina de un imán superconductor no tieneresistencia eléctrica, no se desperdicia energía en formade calor. Esto significa que se puede mantener uncampo magnético fuerte incluso con menos energía. Porlo tanto, la bobina de un imán superconductor puedemantener un campo magnético fuerte con pocaenergía”. Esta oración se compone del siguientesilogismo en cadena.   Premisa 1: Si no hay resistencia eléctrica en la bobinamagnética, no se desperdicia energía en forma de calor.Premisa 2: La bobina de un imán superconductor notiene ninguna resistencia eléctrica.Conclusión 1: Por lo tanto, no se consume energía enforma de calor en la bobina del imán superconductor.Premisa 3: El hecho de que la energía no se consuma enforma de calor significa que se puede mantener uncampo magnético fuerte con poca energía.Conclusión 2: Por lo tanto, la bobina de un imánsuperconductor puede mantener un campo magnéticofuerte incluso con un bajo consumo de energía.   De esta manera, el silogismo encadenado convierte laoración completa en una conexión lógica. Por lo tanto, nopermite refutar ninguna laguna lógica. Ésta es la razón porla que la mayoría de los artículos y libros académicos secomponen de silogismos en cadena. Así que no es necesarioni siquiera dar un ejemplo al respecto. Puedes encontrarlofácilmente a tu alrededor. Los editoriales y editoriales deperiódicos no son una excepción.¿Donde es eso? Echemos un vistazo al anuncio. Hay unaescena de una mujer esbelta caminando por una calle muytransitada, luciendo su figura, seguida por varios hombresd l f d l



mirando a la mujer con ojos profundos. Luego la muestrabebiendo una bebida baja en calorías. Es posible que hayasvisto anuncios como este a menudo. Por el contrario, suelehaber anuncios que anuncian el consumo de alimentos ricosen calorías como el chocolate o la pizza, pero la lógica es lamisma. Esto se debe a que aquí se oculta el argumento deque incluso las mujeres delgadas comen alimentos ricos encalorías. En cualquier caso, todos estos tipos de anuncios secrean utilizando el siguiente silogismo en cadena.   Premisa 1: Quieres ser una mujer que guste a loshombres.Premisa 2: Las mujeres que gustan a los hombres tienencuerpos delgados.Conclusión 1: Por eso quieres tener un cuerpo esbelto.Premisa 3: Las mujeres con cuerpos delgados beben labebida A.Conclusión 2: Por lo tanto, tú también debes beber labebida A.   Lo sorprendente es que en el lenguaje cotidiano haymuchos casos en los que dos o más técnicas deargumentación se utilizan juntas. Nuestro lenguaje naturales verdaderamente práctico. Tomemos un ejemplo. “Nodebes enseñar demasiado a tus hijos. Hay un antiguoproverbio romano que dice: "Porque pone celosos a tuscolegas". Si observa detenidamente este proverbio, podráver que el silogismo serial y el silogismo elíptico se usanjuntos. Primero, se creó el siguiente silogismo en cadena.   Premisa 1: No debes dar celos a tus compañeros.Premisa 2: Si eres mejor que tus compañeros, lespondrás celosos.Conclusión 1: Por tanto, no debes ser superior a tuscompañeros.Premisa 3: Si les enseñas demasiado a tus hijos, seránmejores que sus compañeros.Conclusión 2: Por tanto, no debes enseñar demasiado atus hijos.  
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Aquí, se omiten [Premisa 2], [Conclusión 1] y [Premisa 3],y el silogismo omitido que consta únicamente de [Premisa 1]y [Conclusión 2] es "No debes enseñar demasiado a tushijos". Se convirtió en un proverbio que “es porque ponecelosos a tus colegas”. Si miras de cerca, de esta manera secrearon una cantidad significativa de refranes, lemas yanuncios.Este es el caso del anuncio que Jean-Michel Adam pusocomo ejemplo en “Argumentos de la publicidad”. Esteanuncio, en el que una modelo promociona los cosméticos,dice: “Dulciane tiene la piel suave. Pero el anuncio dice: "Nome gusta". Este se compuso primero del siguiente silogismoen cadena.   Premisa 1: A los hombres les gustan las mujeres con pielsuave.Premisa 2: Dulciane tiene la piel suave.Conclusión 1: Por lo tanto, a los hombres les gustaDulciane.Premisa 3: Odio a las mujeres que gustan a los hombres(ya que soy mujer) .Conclusión 2: Por eso odio a Dulciane.   A continuación, en este silogismo en serie, se omiten[Premisa 1], [Conclusión 1] y [Premisa 3], y el silogismoomitido creado al omitir sólo [Premisa 2] y [Conclusión 2] esel anuncio citado anteriormente.Los anuncios y anuncios creados de esta manera amenudo se pueden encontrar en periódicos, revistas ytelevisión. Todas estas son palabras maravillosas, breves ypoderosamente persuasivas. Lo que pasa es que los lectoresy espectadores no se dan cuenta de las técnicasargumentativas que se esconden en ellos. Sin embargo, siva a escribir un eslogan o un anuncio, intente seguir lospasos indicados anteriormente. Habrá más lemas y anunciossorprendentes de los que puedas imaginar.   Subiendo la escalera de Aristóteles



  Shakespeare todavía no es viejo. Sus obras todavía sepublican y leen en todo el mundo, se representan en obrasde teatro, se muestran en películas y se adaptan a óperas,musicales, ballets y obras de teatro infantiles, atrayendo alpúblico. Entonces, si Shakespeare naciera hoy, ¿qué estaríahaciendo? Teniendo en cuenta sus talentos, está muy claroque seguiría siendo un gran dramaturgo y poeta.Pero el mundo se ha vuelto más diverso. Como tal, pareceque una persona talentosa como Shakespeare tendríamucho trabajo por hacer. Quizás se convierta en director decine o guionista de juegos. Incluso hoy, Shakespeare es elescritor más querido de Hollywood. Son innumerables susobras que han sido llevadas al cine. En particular, se diceque “Romeo y Julieta” es la segunda película más rehechade Hollywood. No lo he contado, pero parece plausible.La gente queda impresionada cuando se ve a sí misma y asus perspectivas en una obra de arte. Sin embargo, no hayescritor que haya visto con tanta precisión la naturalezadiversa y el destino de los humanos como Shakespeare, yhaya presentado una amplia gama de alternativas sutiles ynuevas perspectivas. Sus obras nos llaman a ponernosfrente al espejo en cualquier momento.Pero esta no es la única razón por la que sus obras sonamadas. Hay algo que no debes olvidar. Como vimos antes,el hecho es que utilizó una variedad de técnicas retóricascon tanta habilidad que no podían ser imitadas. Las líneasde Shakespeare son realmente geniales. Por eso seconvierte en ese “algo” que no desaparece de la memoria delas personas. En Occidente, las líneas de sus obras amenudo se citan después de versículos de la Biblia y se diceque se utilizan como letras de canciones o anuncios.“Ser o no ser, esa es la cuestión”, “Que sea como debeser”, “El mundo es un escenario”, “Un gran alboroto”, “Hazlo que quieras”, “La honda ruda de El destino”, “Dinamarcadesconfía”, “El mar del dolor”, “La conciencia nos vuelvecobardes”, etc., son innumerables. Podría haberseconvertido en un excelente redactor publicitario.¿De dónde vinieron todas sus increíbles habilidades?Probablemente todo el mundo sienta curiosidad, pero nadielo sabe. Shakespeare es una figura muy misteriosa a pesarde su gran fama. Ni siquiera se sabe dónde ni quéeducación recibió. Sin embargo, al observar sus obras,podemos ver que Shakespeare no sabe casi nada sobre lal l h l d ó d



cultura, la historia y la erudición de Europa en su conjunto.Quizás por eso mucha gente conversadora se pregunta siFrancis Bacon, el hombre más erudito de Inglaterra enaquella época, escribió obras bajo el nombre deShakespeare. No es imposible, pero nunca se sabe. Lo quepodemos suponer es que debe haber leído un montón delibros.Entonces, ¿Shakespeare también leyó la 『Metafísica』 oel 『Organon』  de Aristóteles? ¿Por qué sientes curiosidadpor eso? Cualquier lógico probablemente se hará estapregunta cada vez que vea este famoso pasaje de Hamlet.   Vivir o no morir, esa es la cuestión.Las ásperas hondas y flechas del destino¿Es más noble sufrir?O tomar las armas contra el mar de dolor¿Deberíamos oponernos a ellos y ponerles fin?   , es una expresión directa de la ley de contradicción establecida porAristóteles en 『Metafísica』 y 『Organon』 . Pero tambiénes difícil saber exactamente esto.Sólo hay una cosa que se puede saber. Quienquiera quefuera Shakespeare, dónde y qué estudió, si leyó
『 Metafísica 』  y 『 Organon 』 , definitivamente leyó
『 Retórica 』 . Como se ve en 〈 Julio César 〉 , este esclaramente el caso al observar sus obras, que estándecoradas con numerosas técnicas y argumentos retóricos.Y ese es el “algo” que hace que Shakespeare siga siendoShakespeare hoy en día.Usted también debería subir la “escalera de Aristóteles”paso a paso. Entonces, algún día, podremos apoyarnos enlos hombros de Shakespeare. Por supuesto, puede ser difícilen literatura, pero ¿no sería posible al menos en publicidad,presentaciones, conferencias, debates, ensayos, etc.?Déjame darte un ejemplo para que tengas algo de confianza.En la obra de Shakespeare El mercader de Venecia hayuna famosa escena de juicio que ha asombrado a la gentedurante cientos de años. Shylock, un avaro judío, le prestadinero a Antonio a cambio de un pagaré que promete recibirmedio kilo de carne de pechuga si no paga la deuda atiempo. Sin embargo, cuando Antonio no cumple con elplazo, intenta descargar su enojo con él presentándole unpagaré. Sin embargo, Portia, disfrazada de juez, presiona ah l k l d



Shylock para que corte la carne y no derrame sangre,alegando que la escritura sólo dice 'una libra de carne' y nodice que se dará ni una gota de sangre. Al final, Shylockpierde el juicio y pierde toda su riqueza.Pero ¿qué habría pasado si Shylock hubiera utilizado la“escalera de Aristóteles”? Seguramente Shylock se habríadefendido de la siguiente manera:   La condición de perder medio kilo de carne ya incluye elderramamiento de sangre como una “premisa omitida”.La razón por la que se omitió es porque es un "indicadorseguro". No se podría negar que ciertos indicadorespueden omitirse en cualquier argumento desdeAristóteles, ¿verdad? Por supuesto, no dirás eso, pero siel juez insiste en que no es un indicador claro, no tengomás remedio que pedirle que corte la carne sinderramar sangre. Si tú puedes hacer eso, yo también loharé.   Entonces la historia se habría desarrollado de maneracompletamente diferente. ¿A qué se parece? ¿No seríaposible subirse a los hombros de Shakespeare con “Laescalera de Aristóteles”?Encendamos la computadora ahora mismo y creemos unanuncio usando un silogismo elíptico. O intente diseñar unapresentación utilizando el método argumentativo oescribiendo un ensayo argumentativo utilizando el silogismoen cadena. ¡La lógica es esencialmente una "herramienta (organon ) " que se utiliza para hacer algo ! 



    • Silogismo omitido : Un argumento que omite parte delas premisas o conclusión de un silogismo para hacer elargumento más natural y más fuerte.• Paralelismo : argumento que fortalece la persuasión aladjuntar evidencia para probar cada premisa de unsilogismo.• Silogismo en cadena : argumento que fortalece elpropio argumento al combinar dos o más silogismos enuna sola conexión. En este momento, la conclusión delsilogismo anterior se utiliza como premisa del siguientesilogismo.   ฀ Argumento retóricoArgumentos en lenguaje natural con fines depersuasión. Antes de Aristóteles, todos los argumentoseran argumentos retóricos. Sin embargo, cuandoAristóteles desarrolló el silogismo, al argumento se leasignó la nueva tarea de "probar la validez". A partir deese momento, la argumentación se convirtió en unatécnica destinada a la persuasión y al mismo tiempo enuna técnica para considerar la validez lógica. Luego, aprincipios del siglo XX, Gottlov Frege, Bertrand Russelly otros lograron formalizar el método deductivo, y losargumentos formales se convirtieron en la corrienteprincipal de la lógica. Como resultado, el propósito delargumento se solidificó como validación, acercándolo ala ingeniería. Y los argumentos retóricos destinados a lapersuasión quedaron excluidos de la lógica. Sinembargo, los argumentos retóricos siguen siendo útileshoy en día en investigaciones científicas,presentaciones, discursos, sermones, debates, anunciosy ensayos. Los argumentos retóricos incluyenejemplificación, analogía, silogismo elíptico,multiplicación, silogismo serial, inducción y suma. 





 



  
Aristóteles parado frente a la pregunta de un examen de ensayouniversitario formulado este año,¿Cómo solucionará este problema?Silogismo de omisión, multiplicación, silogismo en cadena... … ?Quizás fue el primero en denominarlo “método de ordenación deAristóteles”.Me pregunto si sacó a relucir su propio secreto para escribir ensayos.   



    Digamos que Aristóteles aparece de repente en medio deSeúl. Tal como se ve en la “Escuela de Atenas ” , pintada por el maestrorenacentista Sanzio Raffaello, tiene un rostro solemne, barba, uncuerpo robusto, viste ropas marrones, se envuelve en unalarga tela azul y camina. alrededor para enseñar lógica. .Quizás se detenga y hable con alguien que pasa. SoyAristóteles y te pregunté si te gustaría aprender lógica demí, el autor de la primera obra lógica, "Organon". Creo quesería muy interesante y muy útil.Pero os aseguro que por mucho que lo intente no podrásalvar a su discípulo. Lo mismo ocurre con la filosofía hoyen día, pero de hecho, la lógica siempre falta en las 10materias principales que la gente más quiere cursar, ysiempre está incluida entre las 10 materias principales quela gente odia cursar más. La gente lo mira y luego seapresura a aprender inglés o chino. "¡La lógica es difícil,aburrida e inútil!" Podrías quejarte. ¿Qué harías?Probablemente sea similar.Pero para mí es diferente. Me acercaré a él. No lomalinterpretes. Tampoco tengo intención de recibir unsermón de lógica de él. En cambio, de repente le mostrarélas preguntas del examen de ensayo de este año de ciertauniversidad y le pediré que las resuelva. ¡ah! Tal vez piensesque estoy siendo demasiado grosero. Aunque sea"Aristóteles", ¿cómo puede atreverse a hacer eso? Pero eseno es el caso en absoluto. Creo que le resultará muyinteresante.¿Qué diablos es un ensayo argumentativo? Es unargumento escrito con “base lógica [ 論 據 ]” con fines depersuasión . Entonces, un ensayo argumentativo es en símismo un tipo de argumento. Esto no deja de tener relacióncon el hecho de que el significado original de la palabra"argumentum", que significa argumento, es "base lógica".Sin embargo, la razón por la que la gente hoy en día nopiensa en la escritura argumentativa como un tipo deargumento es porque el significado de la palabra argumentose ha vuelto muy limitado junto con la lógica moderna.La argumentación en la época de Aristóteles pertenecíatanto a la retórica como a la lógica. Esto significa que laó ól l í d ó



argumentación no es sólo una “tecnología de persuasión”sino también una “tecnología de verificación de la validez”.Aristóteles también trató la argumentación como un temaimportante no sólo en su obra de lógica, 『Organon』, sinotambién en 『 Retórica 』 . En él se trataron juntos losargumentos formales y los argumentos en lenguaje natural,que llamamos "argumentos retóricos". En resumen, elargumento en ese momento tenía dos patas y era muchomás útil.No hace mucho que la argumentación pasó por completode ser una técnica orientada a la persuasión y pasó a seruna técnica que sólo considera la validez lógica. Lassemillas fueron plantadas por Leibniz en el siglo XVIII,germinadas por De Morgan, Boul y Peirce en el siglo XIX, yla lógica matemática, que floreció a principios del siglo XXpor Frege, Russell y Whitehead, se convirtió en la corriente principalde la lógica. Esto se debe a que sucedió cuando se instaló.Esta nueva lógica es tan rigurosa como las matemáticas,pero tan dura como la piedra.Así, la utilidad de la lógica se trasladó gradualmente a laingeniería y se alejó cada vez más de nuestra vida diaria,como hablar y escribir. Esto es lo que motiva a la gente hoya pensar que la lógica es una ciencia aburrida e inútil. Dehecho, resulta que leer, hablar y escribir lógicamente nuncaha sido tan necesario como en estos días en los que estamosdesbordados de todo tipo de información.Para el habla y la escritura lógicas requeridas en camposcomo discursos, sermones y anuncios, así como debates yensayos, se necesita una lógica menos rigurosa y rígida.Esto significa que nuevamente se requieren “argumentosretóricos” con fines de persuasión. Como ya hemos visto,Aristóteles es quien organizó diversas técnicas relacionadascon esto. Entonces, ¿cómo podría ser reacio a escribir uneditorial? A Aristóteles le habría encantado saberinmediatamente que las técnicas que desarrolló hace unos2.300 años todavía pueden ser útiles hoy en día.Pues bien, pensemos en ello. ¿Cómo es un ensayoargumentativo escrito por Aristóteles? ¿Es un artículo biendecorado con todo tipo de retórica? Obviamente no. Laprincipal técnica de la retórica, la retórica, ya había sidoduramente criticada por el maestro de su maestro, Sócrates.Y Platón heredó esa tradición. Lo mismo ocurre conAristóteles. Sabía que el poder de persuadir a la genteproviene del argumento. La retórica de Aristóteles es unaó d l ó l l d



"retórica de la razón" que utiliza argumentos en lugar deuna "retórica de la emoción" que utiliza la retórica.Sin embargo, Aristóteles fue mucho más tolerante condiversas técnicas retóricas, incluida la retórica, que los dosgrandes maestros. La prueba es que escribió tres volúmenesde 『Retórica』. 『Retórica』 resume no sólo varias técnicasretóricas transmitidas desde la antigüedad, sino tambiéntécnicas argumentativas contenidas en 『Organon』.Entonces, si Aristóteles apareciera de repente hoy en Seúly escribiera un editorial, podemos garantizar que seríaexcelente, sin lugar a dudas. Esto se aplica incluso siparticipa en presentaciones, debates, discursos oproducción publicitaria. Por supuesto, tendría queproporcionar información adicional sobre acontecimientosactuales, como cuestiones medioambientales o cuestionesde ingeniería genética que ni siquiera podía imaginar.¿No es eso lo único interesante? En el capítulo 1,podríamos adivinar fácilmente que si Sócrates estuvieracreando un anuncio, utilizaría el método de la ilustración.Sin embargo, si Aristóteles creara un anuncio, no hay formade predecir qué técnicas utilizaría. Como vimos en elcapítulo 2, conoce una variedad de excelentes métodos deargumentación retórica.¿Cómo escribe Aristóteles un ensayo argumentativo? Asícomo yo tengo mucha curiosidad, tu mente también se irámoviendo gradualmente. Además, después de ver losinteresantes arreglos retóricos en 『Retórica』 , realmentecambiarás de opinión. Especialmente si estás interesado enescribir ensayos o debatir. Y te aferrarás a su muñeca contodas tus fuerzas porque quieres escuchar su conferencia.Justo cuando estaba a punto de irse, decepcionado por suimpopularidad.   
El escondite con argumentos  El lenguaje formal utilizado en lógica es un lenguajediseñado artificialmente. Por el contrario, el lenguajenatural surgió de forma natural y evolucionó por sí solo. Portanto, entre ambos se encuentra un valle de hielo
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intransitable. La brecha es más evidente en la formaexterna del argumento.Como vimos en el capítulo 1, un argumento consta de almenos dos expresiones lingüísticas, y entre ellas hay algún"conectivo lógico", ya sea un indicador que indica unapremisa o conclusión como "porque" o "por lo tanto", o unsímbolo como '→'. Debe haberlo. Los argumentos dellenguaje formal siempre siguen exactamente las reglas, porejemplo, ' ( p → q ∩ p ) → q'. Sin embargo, los argumentos dellenguaje natural que aparecen en nuestra vida lingüísticacotidiana no son así en absoluto. La razón es que la gentenaturalmente ha transformado y utilizado los argumentos asu manera. Tomemos un ejemplo.   Todos dicen: “Vamos a dar un paseo. "Necesitamos uncambio de ritmo", afirma. "Un paseo es una excelentemanera de cambiar el estado de ánimo". Necesitamosun cambio de ritmo. Entonces vamos a dar un paseo” nose dice en forma de argumento. También dicen: “Si no lohago, ¿habrá humo en la chimenea?” y “Cuandoenciendo un fuego, habrá humo en la chimenea”. Peroentonces comenzó el incendio. “Por eso hay humo”tampoco se dice como argumento. Aunque claramentetiene en su contenido el carácter de un argumento.   De modo que el argumento desapareció gradualmente enel lenguaje natural. Como resultado, no es fácil para eloyente decir si el argumento de la otra parte tiene elcarácter de un argumento o no. Por supuesto, es fácil paralos oradores utilizarlo sin siquiera saber si lo que dicencontiene un argumento. Sólo se utiliza "según lacostumbre". "Vamos a caminar. ¡Piensa en cuántasexpresiones como “Necesitamos un cambio de ritmo” hay ennuestro lenguaje cotidiano! Como se explica en el Capítulo2, “los precios de la gasolina aumentan. Muchos ejemplosde silogismo elíptico, como “Es porque hay escasez deoferta” o “Escuché con atención, así que te compraréhelado”, en realidad caen en este caso.No sólo en el lenguaje cotidiano. La situación es la mismaen la escritura académica. Por ejemplo:  
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Este pasaje aparece en 『 Sobre el entendimientohumano』  escrito por David Hume . “Dado que la moralidadafecta el comportamiento y las emociones, se deduce quela moralidad no puede derivarse de la razón. Como yahemos demostrado, la razón por sí sola no tiene talpoder”. En esta afirmación, “la moralidad afecta elcomportamiento y las emociones”. La razón por sí sola notiene la capacidad de influir en el comportamiento y lasemociones. Por lo tanto, la inferencia es que "lamoralidad no puede derivarse de la razón". Por tanto, esun argumento.Sin embargo, no es fácil para los lectores reconocer quese trata de un argumento porque se expresa de formanatural sin seguir un formato, como por ejemplo porqueno se revela como un conectivo lógico y la conclusiónqueda intercalada entre premisas. Es dudoso que nisiquiera el propio Hume lo supiera.   De esta manera, el lenguaje natural es un oponenteformidable al que hay que enfrentarse de forma lógica yclara. Como veremos en el capítulo 6, ¿cómo pudo inclusoun genio como Wittgenstein haber fracasado en esta tarea?Así que tú también, ¡nunca bajes la guardia! El juego delescondite con argumentos en lenguaje natural ya hacomenzado. Si te interesa pensar 'lógicamente', hablar,escribir, etc. Además, si tienes que escribir un ensayo o undebate, no hace falta decirlo. Afortunadamente, se handesarrollado métodos para aliviar sus preocupaciones.Primero, veamos cómo encontrar argumentos en lenguajenatural ocultos en un texto. Examinar la estructura lógicade los escritos de otras personas es la mejor manera decomprender el tema y el esquema del escrito. Además, es unbuen entrenamiento para el pensamiento lógico, laexpresión oral y, en última instancia, la escritura lógica. Espor eso que hoy en día, las pruebas de ensayo le piden queresuma una presentación o identifique el tema.Barbara Minto , la primera consultora de la consultora globalMcKinsey, también identificó la estructura lógica de un texto yaescrito antes de formarse en escritura en 『 Escrituralógica』, que puede considerarse un libro de trabajo para suexitoso libro 『El arte de la lógica』 . Haz entrenamiento.Minto cita, por ejemplo, un párrafo de Beyond Physics de WernerHeisenberg y una forma de razonamiento deductivo con espaciosbl d f l ló d l



en blanco. Luego, identifica la estructura lógica de lapresentación y organízala en un diagrama de la siguientemanera.  

formato de razonamiento deductivo   La estructura es obtener una nueva conclusión en la partesuperior basada en el razonamiento deductivo desarrolladoen el recuadro de la parte inferior. ¿No se ve muy bien? Esono es todo. Minto entrena oraciones que contienenrazonamiento inductivo de la misma manera. Por supuesto,la estructura del formato de deducción dada en el espacioen blanco en este momento es diferente de la estructura delformato de razonamiento deductivo. Por ejemplo:  



formato de razonamiento inductivo   Minto utiliza estas dos formas lógicas básicas paraanalizar y escribir textos, lo que constituye el llamado 'Principio de la Pirámide de Minto ' . Este método, reconocidointernacionalmente en el ámbito de la consultoría de gestióny utilizado en diversas prácticas, es sorprendentementesencillo.En primer lugar, los mensajes de subgrupos se organizanutilizando los dos "formatos de razonamiento deductivo" y"formato de razonamiento inductivo" descritosanteriormente como unidades básicas. A esto se le llama“otorgar una relación horizontal”. Entonces, lasconclusiones extraídas de esto automáticamente forman ungrupo de nivel superior, que está "otorgando una relaciónvertical". A continuación, se vuelven a organizar losmensajes del grupo superior en un formato de razonamientodeductivo o inductivo, y se forma el grupo superior en basea la conclusión. Este proceso se repite continuamente hastallegar a la conclusión final. Entonces se obtiene la siguientepirámide.  



Formato de pirámide de Minto   
Lo que Barbara Minto no puede hacer  La pirámide de Minto puede, en teoría, expandirseinfinitamente. Sin embargo, tiene la ventaja de ser simpleporque es un método de apilar dos tipos de unidadesbásicas, un formato de razonamiento deductivo y un formatode razonamiento inductivo, como ladrillos. Le ayuda acomprender la estructura de la escritura simple y clara,como informes o presentaciones, u organizarla al revés.Sin embargo, este método es una herramienta demasiadosimple y rígida para comprender la estructura de laescritura general. El Principio de la Pirámide de Minto sólose puede aplicar a textos que pueden manejarse en un"formato de razonamiento deductivo" y un "formato derazonamiento inductivo". Sin embargo, la escritura general,incluso si es lógica, rara vez consiste únicamente enargumentos. Además del argumento, la escritura contienemuchos otros elementos importantes.
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Esto es especialmente cierto para los artículos quecontienen contenido de humanidades, como los que sepresentan en editoriales. Por lo tanto, el Principio de laPirámide de Minto no es adecuado para comprender laestructura de dicho escrito. Se necesita una herramientamás detallada y flexible. Lo que se necesita es un dispositivoque también pueda indicar la estructura de elementos queno están incluidos en el formato del argumento pero quedesempeñan un papel importante en la escritura. Una reddemasiado tosca no capturará el pez que deseas.Por supuesto, no es necesario diagramar cadacomponente del texto. Entonces, se vuelve demasiadocomplicado y la estructura lógica no es claramente visible,lo que frustra el propósito de la diagramación. Por lo tanto,también es necesario excluir audazmente los elementosincidentales que se desvíen de la estructura general deltexto. Incluso con una red demasiado apretada, no podráspescar el pez que deseas. En última instancia, necesitamosnuevas herramientas que no sean ni demasiado simples nidemasiado complejas. Existen métodos similares, perorecomendamos los siguientes cuatro métodos.   ●  La premisa y la conclusión o el argumento y laafirmación están conectados con una flecha que apuntade arriba a abajo. Por ejemplo, “➊ Exígeme lo mismo. ➋Porque los amigos deben compartirlo todo” (Platón, 『Fedro』) o“➊ Si tu enemigo tiene hambre, dale algo de comer. ➋ Sitienen sed, darles algo de beber. ➌ Si así lo hicieres ,carbones encendidos amontonarás sobre su cabeza” (Romanos , 12:20 ) está escrito de la siguiente manera.  
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●  Las premisas de un argumento deductivo estánconectadas con el símbolo '+' y las premisas de unargumento inductivo están conectadas con el símbolo ','.Por ejemplo, '➊ Todos los mamíferos tienen corazón. ➋Las ballenas son mamíferos. ➌ Por tanto, el argumentodeductivo ‘Las ballenas tienen corazón’ y ‘➊ Los caballostienen corazón’. ➋ Las vacas tienen corazón. ➌ Losperros tienen corazón. ➍ La gente tiene corazón. ➎ Elargumento inductivo “Por tanto, todos los mamíferostienen corazón” se escribe de la siguiente manera.  

   ● Las oraciones que expresan causa y efecto o el paso deltiempo están conectadas con '→', y las oraciones conrelaciones iguales están conectadas con '–'. Por ejemplo,“➊ se graduó de la escuela ➋ consiguió un trabajo” y “➊Cheolsu canta”. ➋ El argumento “Y las danzas Yo˘ng-hui”se puede esquematizar de la siguiente manera.  
   ●  Los elementos que están estrechamente relacionadosentre sí se incluyen entre paréntesis y las premisasomitidas se indican con ( ) , dejando los paréntesis vacíos. Lasoraciones repetidas con demostrativos como 'eso es' o 'enotras palabras' se escriben con '='.   l d bá l l



Utilizando estos cuatro principios básicos, incluso lasoraciones complejas se pueden diagramar de manerasencilla. Diagramemos el siguiente texto según principiosbásicos.  
➊ Cada país es una especie de comunidad. ➋ Y todas lascomunidades se establecen para lograr algo bueno. ➌Porque el ser humano siempre actúa para conseguir loque cree que es bueno. ➍ Sin embargo, si todas lascomunidades aspiran a algo bueno, ➎ la mejorcomunidad y la comunidad que abarca a todas lasdemás, ➏ es decir, la comunidad política llamadaEstado, se puede decir que aspira a algo mejor y mejorque cualquier otra comunidad. –Aristóteles, 『Política』  
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➊ Cuando un monarca sabio gobierna con poderabsoluto, todos sus súbditos se abstienen decomportarse mal. ➋ En ese caso, los súbditos no seatreven a engañar al monarca, ➌ No es porque amen almonarca, sino porque tienen miedo del poder delmonarca. ➍ El pueblo también está dispuesto a servir, ➎no porque ame al monarca, sino porque teme su poder.
➏ Por lo tanto, una persona en una posición alta puedegobernar al pueblo, y un monarca sabio con poderabsoluto puede controlar a todos los súbditos. –『Gwanja』  

   Cuando miras el diagrama, puedes ver la estructura deltexto de un vistazo. Por supuesto, la conclusión y elesquema se entienden fácilmente. En este esquema, el pasosuperior es la premisa y el paso inferior es la conclusión. Elfondo es la conclusión final. Es exactamente lo contrario dela Pirámide de Minto, donde el grupo inferior es la premisal l l ó l l



y el grupo superior es la conclusión, por lo que la partesuperior es la conclusión final. Se puede decir que es unaespecie de "pirámide invertida".La Retórica de Aristóteles fue originalmente un libro deoratoria. Aunque contiene excelentes técnicas retóricas, nohay forma de captar la estructura lógica presentadaanteriormente. Era la era de las palabras, no la era de laescritura. Aristóteles enfatizó la imitación ( imitación ) y lapráctica ( exercitium ) en lugar de analizar la estructura lógica de laescritura . En aquella época, la gente habría podidoaprender de forma natural la estructura lógica de laescritura imitando y practicando discursos modelo.   Aristóteles escribió:  En términos generales, la retórica antigua incluye cincotécnicas: fijación del tema ( inventio ) , disposición ( disposi tio ) ,retórica ( elocutio ) , actuación ( actio ) y memoria ( memoria ) . Los tresprimeros son particularmente importantes y son los queaborda principalmente Aristóteles en Retórica. Sin embargo,todas estas son habilidades esenciales a la hora de dar undiscurso. Entre ellos, hay uno que no se puede pasar poralto en la escritura lógica. Este es un método de arreglointroducido en los Capítulos 13 al 19 del Volumen 3 de
『Retórica』.La disposición básica de un artículo argumentativo es[Introducción] – [Cuerpo] – [Conclusión]. Sin embargo, estoes demasiado simplista y no resulta de mucha ayuda cuandose intenta escribir un artículo argumentativo. Esto esespecialmente cierto cuando tienes que escribir un artículoargumentativo extenso. Se necesita un método dedisposición más específico y detallado. En 『 Retórica』 ,Aristóteles recomendó un método de disposición que constade cuatro etapas: [Introducción] – [Declaración] –[Argumento] – [Conclusión]. Y se adjuntaron explicacionesdetalladas a cada uno.El principio básico del método de disposición ideado porAristóteles es centrarse en 'inspirar ( animos impelle re ) ' en la[Introducción] y la [Conclusión], y en 'persuadir ( rem docere ) ' en la [Declaración] y el



[Argumento] .es colocar. Aquí, las características de un argumentoretórico que abarca la retórica y la lógica son claramenteevidentes. Lo que llama la atención es que cada párrafocontiene todos los consejos para escribir ensayosargumentativos recomendados por los expertos de laactualidad. Primero, veamos la [Introducción].Aristóteles enfatiza “seducir ( captatio benevolent iae ) ” más que cualquier otracosa en el prefacio ( exorde ) . Éste es un dicho que los expertos enensayo de hoy siguen como un dicho: '¡Estimula el interésdesde el principio!' O es coherente con el dicho: "El éxito oel fracaso de un editorial reside en las tres frases delprincipio". Sin embargo, Aristóteles también enfatizó que latentación debe ser breve. Eso es correcto. Cuanto más cortaes la tentación, más intensa es. No hay poder explosivo enuna tentación que se prolonga. Recordemos también que elnovelista estadounidense Ernest Hemingway aconsejó: "¡ Mantenga suprimera oración breve y poderosa!" A continuación seofrecen algunos consejos para comenzar una introducciónbreve pero cautivadora:   … Consejos para iniciar una introducción
①  Cómo comenzar con un proverbio, proverbio,modismo o ilustración.“Hay un proverbio que dice: 'Puede que conozcas diezformas del agua, pero no conoces ninguna forma de lagente'. Sin embargo, cuando miro la situación política deestos días, esta afirmación parece real” o “En 『Romancede los Tres Reinos』 , aparece la palabra ‘Gyeruk (鷄肋 ) ’.Esto es lo que dices cuando no puedes comerlo o tirarlo.Hoy en día, los acuerdos de libre comercio ( TLC ) merecuerdan esta misma palabra” son ejemplos quecomienzan con un proverbio y un modismo,respectivamente.“En 'Alicia a través del espejo', una secuela del cuento dehadas de Lewis Carroll 'Alicia en el país de lasmaravillas', hay una pieza de ajedrez llamada Reina Roja.La Reina Roja le dice a Alicia: "Si quieres permanecer enel lugar, debes correr para salvar tu vida". De aquí provieneel término 'efecto reina roja' en biología . No es sólo unproblema de los seres vivos. El editorial también
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comenzaba con un ejemplo: “Esto es lo mismo para lasempresas y los países hoy en día”.Por supuesto, para utilizar estos métodos, debepreparar el 'Topeka' presentado en el Capítulo 1.  
② Cómo empezar con un tema de interés“Dicen que la escasez de alimentos en Corea del Norteha llegado a su punto máximo. ¿Pero es ese sólo elproblema de Corea del Norte?” Este es el prefacio de uneditorial sobre la crisis alimentaria mundial. “Losrecientes disturbios raciales que estallaron en unaciudad en las afueras de París, Francia, y se extendierona 200 ciudades muestran los problemas que un paísmultiétnico necesita resolver”. Este es el prefacio de uneditorial que aborda los problemas de que nuestro paísse convierta gradualmente en un país multiétnico. Todosempezaron con temas que recientemente han llamado laatención.  
③ Cómo empezar con una definición de conceptoUn tema nuevo o difícil es “¿Qué son las tijeras genéticas( CRISPR / Cas 9 ) ? … ' o '¿Qué es una guerra cultural? … ' o ' ¿Qué es una máquina inteligente ? … Este es un método quecomienza definiendo directamente conceptos claverelacionados, como '. Es especialmente útil para textosargumentativos breves.  
④ Cómo empezar con una preguntaPodrías comenzar con una pregunta relacionada con eltema, como un editorial sobre los daños causados por laLey de Seguridad Nacional, “¿No hay libertad en unatierra dividida?” Las personas suelen sentir unasensación de intimidad al escribir una conversación ylas preguntas tienen un efecto similar al de unaconversación.   La siguiente es la parte narrativa . Una declaración es una historiasobre un tema ( propo sitio ) o hechos relacionados con el tema. La parte delenunciado es la etapa de preparación del argumento. Porejemplo , se refiere a temas controvertidos como “Sócratesf d d l d l



fue acusado de corromper a la juventud e inculcar nuevassupersticiones ” . Lo que Aristóteles enfatizó aquí es quedebe expresarse de manera realista, sin retórica, y debetener una fuerte conexión con la sección argumental quesigue. En los ensayos de hoy, esta presentación de tesissuele incluirse en la introducción, pero se enfatizaigualmente la conexión entre esta parte y el texto principal.la sección de argumentos ( confirmati o ), uno presenta suopinión sobre el tema, es decir, el tema, y la pruebapresentando un argumento apropiado. Para explicar elejemplo anterior, el argumento principal es que la acusacióncontra Sócrates es injusta (o razonable) y se exponen losfundamentos. Lo importante aquí es aumentar la persuasióndel argumento.Hay dos maneras. Uno es el problema de la forma, y lasolución es seguir el método de la argumentación. En loscapítulos 1 y 2 ya se han explicado varios métodos deargumentación. Estos incluyen ejemplificación, silogismoelíptico, multiplicación y silogismo en cadena. El otro es elproblema del contenido, y la solución pasa por presentarargumentos muy persuasivos. En este momento, Topeka, lacolección de materiales presentada en el Capítulo 1, esespecialmente necesaria. Se utilizan principalmente lossiguientes:   … Argumentos muy persuasivos
① Hechos históricos, hechos objetivos.un acuerdo de libre comercio ( TLC ) , se utiliza comoejemplo el hecho histórico de que Joseon abrió suspuertas sólo 20 años más tarde que Japón a mediados delsiglo XIX y finalmente se convirtió en su colonia. Además,la afirmación de que “la Ola Coreana es fuerte” estárespaldada por el hecho objetivo de que las cancionespop, los dramas, los webtoons, las películas, la comida yel Hangul de Corea están ganando popularidad en elmercado global.  
② Teoría reconocida como ortodoxiaLa teoría de que los animales también tienen lacapacidad de comunicarse es una teoría probada. Por lotanto, se puede utilizar como argumento según seanecesario. Sin embargo, incluso con la misma teoría,h l h d d



hay cosas con las que hay que tener cuidado. Porejemplo, el determinismo genético, que afirma que loshumanos no son más que "feos robots" de genes, es unateoría controvertida. Por lo tanto, si presenta unargumento basado en esta teoría, en realidad puederesultar menos persuasivo.  
③ Datos estadísticosVarios datos estadísticos se expresan en números y sonfáciles de entender, objetivos y específicos, lo que losconvierte en un buen argumento. “La esperanza de vidamedia de los coreanos ha aumentado. “En 1920, solotenía 34 años, pero en 2018 superó los 82 años” o “Laedad del primer matrimonio para los coreanos sigueaumentando”. La Oficina Nacional de Estadísticadeclaró en las 'Estadísticas de matrimonios de 2018' quela edad del primer matrimonio para los coreanos era de33,2 años para los hombres y 30,4 años para lasmujeres, lo que supone 1,8 y 2,1 años más que hace 10años, respectivamente. Los datos estadísticos son muyconvincentes.   Las observaciones finales ( peroratio ) enfatizan la revisión y elresumen. En el sentido de que es una correspondencia entre elprincipio y el final , esto tampoco es muy diferente de laspautas recomendadas hoy en día para la redacción deensayos. Sin embargo, hay algo con lo que tener cuidado.No se debe repetir lo que ya se ha dicho antes. ¡Las reseñasy resúmenes no son repeticiones! La mejor manera esenfatizar y concluir una vez más en una forma diferente deexpresar el tema, como citar un proverbio o proverbio querepresente el tema. En la etapa final, debes limitarte abrindar dirección, perspectiva y dejar una impresiónduradera en el contenido ya mencionado anteriormente, ¡yno debes generar nuevos problemas! Entonces la escriturano está completa. El consejo de Aristóteles es prestaratención a "impresionar" al final.   



si-pero argumento  El método de disposición de cuatro columnas introducido enla Retórica de Aristóteles se ha desarrollado en diversasformas a lo largo del tiempo. Entre ellos hay uno quedestaca. La idea es colocar una sección de refutación ( re futatio) dentro de la sección de argumento . El método dedisposición de Quintiliano es de ese tipo. En otras palabras,se trata de un acuerdo de cinco etapas: [Introducción] –[Declaración] – [Refutación] – [Argumento] – [Conclusión].Por supuesto, las posiciones de la [sección de Refutación] yla [sección de Argumentos] pueden intercambiarse.La sección de refutación es un párrafo que introduceargumentos contrarios al tema principal del artículo. Aprimera vista, puede parecer que existe el riesgo de que lasección de refutación debilite el argumento y lo socave,pero ese no es el caso. El método de organizar una secciónde refutación se desarrolló para mostrar que el argumentode uno es más válido incluso después de tener en cuenta losargumentos de otros que entran en conflicto con el propio.Un ejemplo representativo es el argumento de que "porsupuesto que es B". Sin embargo, tiene la forma de "A". Eneste momento, la Reclamación A y la Reclamación B estánen conflicto entre sí, y la Reclamación A es lo que estátratando de presentar, es decir, el tema del artículo. Cuandose esquematiza, es el siguiente.   [Sección de refutación]: Presenta otro argumento quecontradiga el tema (tu argumento) .por supuesto … … Existe (y puede haber) la opinión de que .  A menudo (en algunos casos, algunas personas) … … El reclama.[Sección de argumentación]: Presentación y énfasis deltema.sin embargo … … Lo es (...está claro que lo es) .  Pero sin embargo) ... … Debiera ser.   El formato de tres columnas como [Introducción] –[Cuerpo] – [Conclusión] y el arreglo aristotélico de cuatrocolumnas como [Introducción] – [Declaración] –[Argumento] – [Conclusión] tienen en común que solod l d f



tienen una -presentan de lado sus propias afirmaciones. Lotengo. Por lo tanto, no importa cuán excelentes sean laforma del argumento y los argumentos, no pueden escapar ala limitación de "un argumento subjetivo que sólo considerala propia opinión".Sin embargo, tener una sección de refutación da laimpresión de un "argumento objetivo que tiene en cuentaincluso las opiniones contrarias", lo que garantiza laimparcialidad del artículo y fortalece el argumento. Portanto, la escritura se vuelve más persuasiva. De hecho, siobservas detenidamente las editoriales o editoriales deperiódicos, encontrarás sorprendentemente muchosartículos que siguen esta estructura. ¡Abre el periódicoahora mismo! Una de cada tres editoriales sigue esteformato.Aristóteles no tenía una sección separada para lasrefutaciones en su método de disposición, pero eraplenamente consciente de su importancia y necesidad. Dijoesto en 『Topeka』, Volumen 5 de 『Organon』.   A veces tienes que desafiarte a ti mismo. Esto se debe aque la gente no duda de quienes creen que estánllevando a cabo debates de manera justa y sin estarsesgados hacia un lado o hacia el otro. También es útilañadir: “Tal o cual punto de vista es generalmenteaceptado y declarado como tal”. (...) Pero no deberías serdemasiado serio, incluso si hacerlo puede ser ventajosopara ti en general. Esto se debe a que la gente realmentese opondrá.   Lo mismo aparece en 『 Retórica』 . En estos escritos,Aristóteles enfatizó que es bueno mencionarcontraargumentos u opiniones generales, pero si vasdemasiado lejos, el punto se volverá borroso y no sabrás loque estás tratando de decir. Recuerde esto cuando escribaun artículo con una sección de refutación. Primero debereconocer ligeramente los aspectos positivos de uncontraargumento u opinión general, pero luegoinmediatamente exponer su caso señalando sus aspectosnegativos más amplios o sus deficiencias decisivas.Este método también es útil en discusiones. Este es elllamado “método del discurso sí, pero”. Al debatir, eld d b é d



discurso de "no porque" no es una buena técnica dediscurso, negando primero el argumento de la otra parte yluego explicando las razones en detalle. En primer lugar,hiere los sentimientos de la otra persona y da la impresiónde que es una persona moralista e irracional que sóloexpresa sus propias opiniones sin considerar en absoluto lasopiniones de los demás. Por el contrario, el discurso de "sípero" da la impresión de que la persona es democrática yrazonable porque comprende completamente el argumentode la otra persona y está de acuerdo con él hasta ciertopunto, pero aun así demuestra que su argumento escorrecto.Llamemos a este 'método de argumentación con unasección de refutación', que es útil no sólo en la escrituraargumentativa sino también en las discusiones, como'argumentación sí, pero'. Y usémoslo con frecuencia, no sóloen editoriales y debates, sino también en el lenguajecotidiano. Al hacerlo, podrá dar un paso más haciaconvertirse en una persona democrática, racional ypersuasiva.Resumamos. Si sustituye el 'argumento sí-pero' en ladisposición general de un artículo argumentativo,[Introducción] - [Cuerpo] - [Conclusión], se convierte encuatro etapas: [Introducción] - [Refutación] - [Argumento] -[Conclusión ]. [Texto principal] se divide en [Refutación] y[Argumento]. Y si se aplica el método de disposición deAristóteles, tiene cinco etapas: [Introducción] –[Declaración] – [Refutación] – [Argumento] – [Conclusión].Se recomienda una disposición de 5 niveles. Esespecialmente bueno cuando se escriben artículosargumentativos extensos. Si lo esquematizas, se ve así.   [Prólogo]: Seducción.[Sección de declaración]: Planteando un tema.[Sección de refutación]: Plantee un contraargumento.por supuesto … … Existe (y puede haber) la opinión de que .  A menudo (en algunos casos, algunas personas) … … El reclama.[Sección de argumentación]: Presenta el tema y esperael argumento.sin embargo … … Lo es (...está claro que lo es) .  Pero sin embargo) ... … Debiera ser.[Conclusión]: Enfatice el tema y concluya (sugiera dirección,proporcione perspectiva, deje una impresión duradera) .



   Hay mucho que preparar para utilizar realmente el"argumento sí-pero" en un artículo argumentativo. Esto sedebe a que necesita conocer no sólo los argumentos a favorde su propio reclamo, sino también los argumentos de losreclamos opuestos. El truco consiste en reunir suficientesargumentos de ambas partes y luego presentar losargumentos opuestos débilmente y los propios con fuerza.Además, se pueden omitir directivas como "por supuesto","a menudo" y "en algunos casos" que encabezan la secciónde refutación, o "pero" y "sin embargo" que encabezan lasección de argumento.Uno podría preguntarse qué hacer si no hay reclamos encompetencia. ¡No te preocupes! Para la mayoría de losargumentos sólidos, hay otros argumentos sólidos con losque lidiar. Al menos esto es cierto en las sociedadesdemocráticas. Además, siempre hay afirmacionescontradictorias sobre temas expuestos en ensayos odiscusiones. Porque sólo entonces comenzará la polémica.Terminemos este capítulo con un ejemplo específico. Losdos argumentos contradictorios a favor de la unificaciónpueden estructurarse de la siguiente manera. Lo que cabeseñalar en este momento es que la [sección de Refutación]de la teoría radical va a la [sección de Argumentos] de lateoría gradualista, y la [sección de Argumentos] de la teoríaradical va a la [sección de Refutación] de la teoríagradualista. teoría, y el volumen y el cambio de intensidad.   … Ejemplo 1: Radicalismo[Prólogo]: La canción que cantan los niños tiene la letra‘Nuestro deseo es la unificación’… … .[Declaración]: El dolor de la división entre Corea delNorte y Corea del Sur no se limita a estas cuestionesemocionales. También es un problema de durarealidad... … .[Refutación]: Por supuesto, si la unificación se lleva acabo de manera radical, pueden producirse muchasconsecuencias. En primer lugar, la carga económicaserá grande. También se esperan problemas sociales...… .[Sección de Argumentación]: 〈Presentación del Tema〉Sin embargo, la unificación debe llevarse a cabo loantes posible. ¿No se dice: “Es mejor ser el que vended l f d d



primero”? Todos los efectos secundarios esperados soncosas que nuestra gente tendrá que experimentar almenos una vez... … .  
〈Presentación de argumentos〉  Sólo cuando se lleve adelante la unificación podrántanto Corea del Norte como Corea del Sur reducirsignificativamente el costo de mantener sistemascompetitivos, incluido el gasto en defensa, y promoverel desarrollo económico para avanzar en el camino haciala prosperidad nacional. Las industrias de Corea del Surque requieren mucha mano de obra, que estánperdiendo competitividad internacional, también podránrecuperar vitalidad utilizando la fuerza laboral de Coreadel Norte. Internamente, el mercado interno seexpandirá significativamente, revitalizando laeconomía... … . ¿Eso es todo? Hay una razón másfundamental e importante. Las diferencias sociales yculturales entre Corea del Norte y Corea del Sur, que seprofundizan con el paso del tiempo, deben resolverse loantes posible.[Observaciones finales]: Wolfgang Schäuble, quienplaneó y dirigió la unificación alemana, dijo lo siguiente."Dicen que el costo de la unificación es alto, pero espequeño en comparación con el dolor de la división".Esto es algo que todos deberíamos tener en nuestrocorazón.   … Ejemplo 2: gradualismo[Prefacio]: Hay un viejo dicho que dice: “Cuanto más teapresures, mejor irás”… … .[Declaración]: De hecho, nuestro país es el único paísdel mundo étnicamente dividido. Por esta razón, losllamamientos para que la unificación se lleve a cabo loantes posible son cada vez más fuertes. ¿Pero esosignifica que la unificación es algo que debe acelerarse?… .[Refutación]: Por supuesto, si se retrasa la unificación,tendremos que soportar mucho dolor en el futuro.Debemos seguir asumiendo los costos de mantenimientodel sistema, incluidos los gastos de defensa. Además, lasdiferencias sociales y culturales entre Corea del Norte yCorea del Sur aumentarán... … .[Sección de Argumentación]: 〈Presentación del Tema〉Sin embargo, la unificación no debe apresurarse. Estod d l f d



es cierto considerando los graves efectos secundariosque pueden ocurrir si la unificación se lleva a cabo demanera radical.  
〈Presentación del argumento〉  Podemos entender esto si miramos a Alemania, que seunificó antes que nosotros. En primer lugar, el impactoeconómico será demasiado grande para soportarlo. Laeconomía de Alemania Occidental antes de launificación tenía una escala mayor y una estructura másestable que la actual economía de Corea del Sur. Sinembargo, después de la unificación, tropezó por untiempo. En comparación, nuestra economía no sólo espobre en escala, sino también débil en estabilidad, yaque depende de unos pocos conglomerados... … .  Eso no es todo. Está claro que el pueblo norcoreano,que ha vivido bajo una economía controlada durantedécadas, no podrá soportar una repentina libertadeconómica. Por lo tanto, no sólo aumentará eldesempleo, sino que aumentará la insatisfacción social yaumentará la delincuencia. La sensación psicológica deautodestrucción al verse reducido a un ciudadano desegunda será grande. Este fenómeno ya se haconvertido en un grave problema social no sólo enAlemania del Este sino también en la ex Unión Soviéticay los países de Europa del Este que se liberalizaron enlos años 1990... … .[Conclusión]: Schäuble, quien dirigió la unificación deAlemania, también confesó: “Es difícil reducir la brechaeconómica después de la unificación, pero es más difícilsuperar las diferencias mentales y psicológicas entre losalemanes orientales y occidentales”. La unificación noes algo que deba realizarse apresuradamente. Debemosprepararnos y proceder con calma mientras reducimoslas brechas económicas, sociales y culturales.   ¿Cómo habría sido si Aristóteles o Quintiliano hubieranescrito un argumento sobre el mismo tema? ¿Lo escribisteasí? Nunca sabes. Sin embargo, se puede observar que loseditoriales anteriores siguen fielmente sus teorías.¡Entonces sigamos! 



    • La disposición básica de un artículo argumentativo :[Introducción]–[Cuerpo]–[Conclusión].   • El método de disposición de AristótelesConsta de cuatro etapas: [Introducción] – [Declaración]– [Argumento] – [Conclusión]. Aristóteles se centra en“inspirar” en la [Introducción] y la [Conclusión], y en“persuadir” en la [Declaración] y el [Argumento].   • Disposición de cinco columnas con [Refutación]Aristóteles recomendó el establecimiento de una secciónde contraargumentos. Tener una sección de refutaciónda la impresión de que ha tenido en cuenta opinionescontrarias, lo que garantiza la imparcialidad de suescritura y fortalece su argumento. Si tiene una [secciónde refutación], debe mencionar los contraargumentos ala ligera y afirmar firmemente su argumento. De locontrario, tu argumento quedará borroso y no sabrás loque intentas decir.   [Prólogo]: Seducción.[Sección de declaración]: Planteando un tema.[Sección de refutación]: Plantee un contraargumento.por supuesto … … Existe (posiblemente) esta opinión.[Sección de argumentación]: Presenta el tema y esperael argumento.sin embargo … … Lo es (...está claro que lo es).[Conclusión]: Enfatice el tema y concluya (sugieradirección, proporcione perspectiva, deje una impresiónduradera). 





 



  
Darwin fue un gran científico.No era un mártir que valiera la pena arriesgar su vida por la ciencia.Cuando presentó la teoría de la evolución que desafiaba directamente ladoctrina cristianaDijo que la teoría de la evolución estaba respaldada por numerosos datosempíricos.Es importante destacar que a esta conclusión se llegó inevitablemente.Sabía que era una ventaja para mí.   



    “Hay un buen concierto en el Pleyel Hall a las 6 en punto.¿Te gusta Brahms? "Lamento lo de ayer." Este artículo es unpasaje de la novela "¿Te gusta Brahms?" escrita por FrançoiseSagan , quien atrajo la atención de los lectores con su estilo de escritura sensual .El título del Capítulo 4 proviene de aquí. ¿Pero por qué?Además, ¿no es Brahms, es Bacon? ¿De qué estás hablando?De ninguna manera es tocino hecho con carne de cerdosalada y ahumada. Primero, respondamos la pregunta "¿Porqué?" Porque es sensual. Sí. Este capítulo está relacionadocon los sentidos. Esto se debe a que la inducción comienzacon la experiencia sensorial. ¿Y qué pasa con el tocino?Como sabes, hay dos personas muy conocidas llamadas FrancisBacon . Uno es un pintor que representa el expresionismo delsiglo XX y el otro es un filósofo que representa el siglo XVI.Ambos hombres son británicos y uno es un antepasadolejano del otro. La persona involucrada en lo que vamos adecir es, por supuesto, el filósofo Bacon. Lo interesante esque existe una "extraña" similitud entre la lógica denuestros antepasados y las pinturas de nuestrosdescendientes. Dejemos eso de lado por un momento. Antesde eso, hay algunas historias que es necesario compartir.sentó las bases del empirismo británico ( empirismo ) con una erudicióninigualable por nadie en ese momento . También dejógrandes obras con un estilo de escritura tan sobresalienteque hay un dicho: “Shakespeare en verso, Bacon en prosa”.Sin embargo, dedicó la mayor parte de su tiempo y pasión ala política más que a lo académico. Por alguna razón, pensóque era su destino. Se evaluaba a sí mismo como “unapersona más preparada para aprender que cualquier otracosa, pero el destino lo llevó a llevar una vida activa que ibaen contra de las tendencias de un genio”. Si ese fuerarealmente el caso, habría sido una desgracia para mí.Por supuesto, no hay pasión sin recompensa. Se convirtióen miembro de la Cámara de Representantes a la edad de23 años, Fiscal General Adjunto a la edad de 46 años,Ministro de Justicia a la edad de 53 años y Juez de la CorteSuprema a la edad de 58 años. Sin embargo, en sus últimosaños fue encarcelado en la Torre de Londres, aunque sólodí d d b l b d



por un día, acusado de aceptar sobornos. Tras ser liberado,inmediatamente se retiró de la política. Lamentó mucho nohaber abandonado antes la política y haberse dedicado a laacademia y la literatura, y dedicó los últimos cinco años desu vida a la academia.Desde la perspectiva de la lógica, uno de sus logrosacadémicos que se destaca es, por supuesto , la inducción . Esto sedebe a que desarrolló enormemente este método deargumentación. Por lo tanto , algunos estudiosos llaman almétodo de inducción de Bacon no lógica inductiva sinometodología de la inducción , y lo separan de la lógica y lo clasificancomo metodología académica . Esto significa un alejamientosignificativo del sentido clásico de la lógica inductiva.Sin embargo, si no se hace esa distinción (en mi opinión, es mejor) ,el método de inducción de Bacon, que explicaré a partir deahora, partió del 『Organon』  de Aristóteles. El método deargumentación que llamó 'epagōgē' en 『  Topika 』 , 『Análisiscompleto』 y 『Después del análisis』, etc., es la inducción.Para Aristóteles, epagoge significaba varios tipos deargumentos dialécticos, excluyendo los silogismos, en losque la conclusión se sigue "necesariamente" de las premisas .Tomemos un ejemplo.   Aristóteles dio el siguiente ejemplo en 『Topeka』 . “Unmarinero experto es quien mejor gobierna un barco. Unjinete experto monta mejor a caballo. Por lo tanto, unapersona capacitada es mejor en lo que haceprofesionalmente”. Hoy en día, este tipo de argumentoinductivo se denomina " inducción incompleta " . Mientras tanto, en
『Análisis completo』, se da este ejemplo. “La gente, loscaballos y las mulas viven mucho tiempo. Los humanos,los caballos y las mulas son animales sin descaro. Portanto, los animales sin bilis viven mucho tiempo”. Estetipo de argumento inductivo se denomina " inducción enumerativa " .   Además, el método ilustrativo o argumento analógicoexplicado en el Capítulo 1 y el método de abducción analizado en el Capítulo 5también se incluyen en el método inductivo en un sentidoamplio. En cualquier caso , la característica de estosargumentos dialécticos es que la conclusión se sigue "



probablemente " o "posiblemente " de las premisas. Simplemente significaque es probable que así sea. Por eso los lógicos llaman a lainducción el "método argumentativo de extensión de laverdad". Esto contrasta con lo que se llama un “método deargumentación que preserva la verdad”.El término “ampliación de la verdad” puede parecer difícila primera vista. Pero ese no es el caso. Veamos el ejemploanterior. El primer caso concluyó ampliando laspropiedades descubiertas en sólo dos casos, 'marinerosexpertos' y 'jinetes expertos', a todas las personascapacitadas. En el segundo caso, se llegó a la conclusiónextendiendo las características descubiertas en sólo trescasos, humanos, caballos y mulas, a todos los animales sinhiel. Por tanto, estas conclusiones pueden ser "verdaderas"si las premisas son "verdaderas", pero también pueden ser"falsas".   En resumen, la inducción es un método deargumentación en el que una conclusión es probable oposible a partir de premisas.   
Cómo explorar elefantes  Por supuesto, los pensamientos de quienes defienden lainducción son diferentes. Un académico representativo esJohn Stuart Mill . En su libro System of Logic, defendió la validez dela inducción con las palabras " uniformidad de la naturaleza " . En otraspalabras, así como el sol siempre sale por el este y losobjetos siempre caen de arriba hacia abajo, los fenómenosnaturales son ' uniformes ' . Por lo tanto, cualquier cantidad deconclusiones pueden volverse " necesariamente ciertas " con sólo unas pocasexperiencias.Bertrand Russell , hijo de su amigo cercano y antiguo alumno, refutóel argumento de Mill a través de una historia satírica en
『Problemas de Filosofía』. Los pavos de una granja avícolaque son alimentados cada mañana y cada noche empiezan aesperar poder comer pronto con sólo escuchar los pasos desu dueño. Sin embargo, el dueño nunca sabe cuándo ded í l l d l



repente podría atrapar un pavo y ponerlo en la mesa de losinvitados. En resumen, significa que las cosas en el mundono son constantes.Los lógicos llevan mucho tiempo intentando resolver esteproblema. El núcleo de este problema, la llamada justificación de lainducción, es cómo hacer que la conclusión obtenidamediante la inducción sea necesariamente cierta. Hubovarias sugerencias. Entre ellos destaca la justificaciónbasada en la teoría matemática de la probabilidad.Charles Sanders Peirce , Hans Reichenbach y Rudolf Carnap son figurasrepresentativas que lo intentaron . En particular, Karnap creíafirmemente que al introducir la teoría de la probabilidad enla inducción, no sólo se podría convertir la inducción en unargumento válido, sino que también se podría formalizarcomo la deducción. Desarrollaron pacientemente diversos ycomplejos sistemas. Probablemente no quieras explicar lossistemas en detalle. Así pues, utilizaré un ejemplo muysencillo para revelar los puntos principales de estosargumentos.   'Algunos de los productos de muestra están defectuosos.Por lo tanto, es un argumento inductivo que dice: "Haymuchos productos defectuosos en este producto en suconjunto". Sin embargo, no es adecuado que seconsidere una inferencia válida. En este caso,introduciendo el concepto de probabilidad, «el 1,7% delos productos muestreados son defectuosos. Por lotanto, se puede reconocer como una inferencia válidadecir que el 1,7% de todos los productos sondefectuosos.   Sin embargo, esta estrategia se topa con el problema decon qué precisión la muestra puede representar el todo.Otras estrategias tienen otros problemas. De modo que lajustificación de la inducción por la probabilidad finalmenteno tuvo éxito.Bacon también era muy consciente de los problemas de lainducción. Sin embargo, creía firmemente que la inducciónera una "nueva herramienta" que podía interpretar ydominar la naturaleza. El nombre de su libro que explica lainducción, 『Novum Organum』 , o 'Novum Organum' enlatín, fue creado con ese significado. Este título está dirigidol b ló d ó l 『 』



a la obra lógica de Aristóteles, 『Organon』 . En resumen,significa que contiene un nuevo método que no se encuentraen 『 Organon』 . Una fábula trillada que sin duda ustedconoce ilustra la visión de Bacon sobre la inducción.   Érase una vez un pueblo de ciegos en el Este. Un día elrey pasó por el pueblo montado en un elefante. Loselefantes eran animales muy extraños para la gente delpueblo. Entonces los aldeanos eligieron a tresrepresentantes y rogaron al rey que les permitiera tocaral extraño animal. Cuando el rey dio permiso, cada unotocó al elefante.Cuando regresaron al pueblo, la gente acudió en masa aellos. Porque todos querían saber cómo era ese enormeanimal. dijo el primer ciego. "El animal tenía un cuerpoancho y plano que parecía una alfombra voladora". Sólotocó las orejas del elefante. Entonces habló el segundociego. "No. El animal era largo, suave y fuerte. "Parecíauna boa constrictor". Sólo se tocó la nariz. Entonceshabló el tercer ciego. “Ni siquiera eso. "El animal teníaforma cilíndrica y un exterior rugoso, como el grantronco de un árbol". Sólo tocó la pierna.Luego, los aldeanos volvieron a seleccionar a trespersonas y esta vez ordenaron a cada persona quetocara todo el objeto en lugar de solo una parte. Perocuando regresaron con el rey, él y el misterioso animalya se habían ido.   Esta historia, que aparece a menudo en los libros decuentos para niños, contiene una lección de la tradición sufí(una escuela mística del Islam que floreció en Asia occidental entre los siglosXI y XIII ) de no hablar de las propias pequeñas experiencias como si fueran la verdad.Sin embargo, lógicamente hablando, se puede decir queesta fábula es una advertencia contra el método inductivode sacar conclusiones generales basadas en unos pocoscasos.Pero ¿qué diría Bacon si hubiera oído esta fábula? Baconhabría argumentado que la inducción de Aristóteles era elmétodo de los ciegos que acudían primero al rey, pero queel nuevo método de inducción que desarrolló era el métodode los ciegos que acudían al rey después. Esto significa quesu método de inducción contiene planes y métodosd ll d d l l f l d d



detallados para comprender al elefante en su totalidad. ¿Esrealmente el caso?   El secreto para abrir los ojos de los ciegos  El nuevo método de inducción de Bacon consta de tresetapas. El primero es “preparar datos” medianteexperimentos u observaciones. Y el segundo es organizar losdatos y crear una 'tabla de casos'. El tercero es “hacerinferencias inductivas” utilizando la tabla de casos comobase. En el Volumen 2 de 『 Nuevos Órganos 』 , Baconexplica en detalle este método, al que llamó 'verdaderainducción', usando el calor como ejemplo . A grandes rasgos,se procede de la siguiente manera.   Primero, haga una lista de las cosas que están de moda.Bacon llamó a esto "la marca de la esencia y lapresencia". Recoge exhaustivamente todos los posibles"ejemplos positivos", incluyendo la luz solar, los rayos, elaire caliente, las chispas del pedernal, los cuerpos deanimales, el ácido sulfúrico concentrado calentado eincluso las plantas aromáticas con sabor a quemado .A continuación, haga una lista de 'casos negativos' quecorrespondan a cada caso positivo. Bacon llamó a esto"la marca de la desviación y la ausencia". Aquí tambiénse observan y recogen de la forma más exhaustivaposible los casos negativos correspondientes a todos loscasos positivos, como la luz de la luna como casonegativo para la luz solar y el aire frío como casonegativo para el aire caliente.Por último, creamos una "tabla de grados de calor"reuniendo casos con diferentes grados de calor. Porejemplo, se registra que 'el calor corporal de un animalaumenta cuando se mueve y disminuye cuandopermanece quieto, y es diferente para cada parte delcuerpo', y 'las áreas que reciben la luz solarverticalmente tienen mayor calor que las áreas quereciben la luz solar en ángulo .'ól d é d bl d



Sólo después de crear una tabla de presencia, ausenciay grado comienza el razonamiento inductivo. En primerlugar, a partir de los 'casos positivos' se seleccionan laspropiedades cuando hay fiebre; segundo, a partir de los'casos negativos', se resumen las propiedades cuando nohay fiebre; y en tercer lugar, según el aumento ydisminución de la fiebre. Al observar las propiedadescambiantes, encontramos las propiedadesfundamentales del calor.A continuación, cree una “tabla de exclusión sobre laspropiedades de la columna” que “excluya o excluya” loselementos inadecuados uno por uno entre esaspropiedades. Por ejemplo, el agua hirviendo no brillaaunque tenga calor, por lo que la "cualidad de brillarintensamente" queda excluida de las propiedades delcalor.Luego de realizar adecuadamente este proceso derazonamiento inductivo, la conclusión de Bacon fue lasiguiente. “El calor es el movimiento de expansión entremoléculas en estado restringido y resistente. Estemovimiento de expansión se produce en todasdirecciones, pero especialmente hacia arriba. Además,la resistencia entre moléculas nunca es suave sinorápida y violenta”.   , esta conclusión a la que llegó Bacon es casi idéntica al concepto modernode calor creado por físicos del siglo XIX como James Maxwell y LudwigBoltzmann . Significa que un ciego finalmente identificó conprecisión el elefante del rey. ¿No están todos losexploradores ciegos ante las leyes de la naturaleza?Entonces, ¿cuál es el secreto para abrir los ojos de unciego?Una respuesta persuasiva a esto se puede encontrar en
『Rhetoric of Science』 , escrito por el profesor Alan Grossde la Universidad de Minnesota . En este libro, Gross enfatiza laexcelencia del método de inducción desarrollado por Bacony sostiene que el proceso sirve como una guía ejemplar paralos informes de experimentos científicos. Para él, la esenciade los informes experimentales escritos por los científicos esla racionalización del proceso experimental mediante unmétodo inductivo. Sin embargo, la mayoría de los informesexperimentales cometen el error de omitir o modificarvarias características individuales y la precisión de losl d l f



resultados experimentales mientras siguen un formatotradicionalmente fijo., el formato del informe del experimento debe ser muchomás detallado y claramente "tipificado" que esto , y la formaejemplar de organizar los argumentos es la inducción deBacon. En mi opinión, esta afirmación suena como la quejade Bacon sobre la inducción de Aristóteles. En cualquiercaso, lo que está diciendo es que los métodos yprocedimientos mostrados en el método de inducción deBacon son adecuados para los informes experimentalesescritos por los científicos hoy en día.publicó un informe experimental sobre la 'Ley de Boyle 'escrito por Robert Boyle en 1662, y 300 años después, en1961, Marsh all Nirenberg y Heinrich Matthaei publicaronun informe experimental sobre la ' Ley de Boyle '. sobre lanaturaleza del código genético se introdujo como ejemploejemplar del método de inducción de Bacon.Así que echemos un vistazo. ¿Cuál de los métodos deinducción de Bacon puede ser un formato ejemplar para elinforme de un experimento? Lo primero que destaca es larecopilación de datos suficientes mediante experimentos yobservaciones minuciosos. Tocino dijo: “Primero debemospreparar un conocimiento integral, completo y preciso de lanaturaleza y el conocimiento experimental. Esto se debe aque las actividades y propiedades de la naturaleza debendescubrirse tal como son, y nunca deben imaginarse nifabricarse”.Como se vio en la investigación anterior sobre el calor, elmétodo de inducción de Bacon es diferente del método deinducción de Aristóteles, que resume sólo unos pocos casosy generaliza. Bacon exploró a fondo el tema, creando nosólo una "tabla de presencia" que recogía los casospositivos, sino también una "tabla de ausencias" que recogíalos casos negativos y una "tabla de grados" que medíavarios cambios. Esto aumenta la confiabilidad de laconclusión. En opinión de Gross, la actitud de Bacon es unallamada de atención para que los científicos de hoy escribaninformes experimentales estandarizando o promediando losresultados de varios experimentos, como la inducción deAristóteles.Eso no es todo. Hay algo más importante. Se trata de unprocedimiento denominado ‘exclusión y exclusión’ queresulta fundamental en el proceso de implementación de lainducción de Bacon. En el ejemplo anterior, la mayoría del d d d l l l l d d d b ll



las propiedades del calor incluyen "la propiedad de brillarintensamente", pero se excluyó el agua hirviendo porque nobrilla incluso cuando hay calor. Este proceso es unprocedimiento nuevo que no se puede encontrar en elmétodo de inducción de Aristóteles. Bacon también enfatizóel papel de la "tabla de exclusión", diciendo: "La base de laverdadera inducción está contenida en la tabla de diezexclusiones". La diferencia entre los dos métodos deinducción se puede esquematizar de la siguiente manera.   La inducción enumerativa, una forma común del métodode inducción de Aristóteles, es “A1 es B. A2 es B. A3 esB. … … Por tanto, todo A es B”. Sin embargo, el métodode inducción de Bacon, que introdujo el procedimiento de“exclusión y exclusión”, es “A1 es ( a , b ) . A2 es ( c , d , e ) . A3es ( f , g , h ) . A4 es ( -b , -d , -h ) . Por lo tanto, A es ( a , c , e , f , g ) ”.   En el libro anterior, Gross muestra a través de diversosmateriales que el informe experimental de Boyle y elartículo de Nirenberg y Mattei siguen fielmente el métodode Bacon. En el capítulo 5, el 'programa de seis pasos'diseñado por Ronald Giere , director del Centro de Filosofía de la Ciencia de la Universidadde Minnesota, para implementar fácilmente el ' método de deducción dehipótesis', también incluye este proceso de exclusión yexclusión. como "evidencia negativa". Puedes ver que estáen el nombre.Hay otro. Bacon dijo que las conclusiones obtenidasmediante inducción no deben considerarse conocimientofinal. La conclusión obtenida mediante experimento,observación e inducción debe considerarse como una hipótesis ,suposición o " axioma intermedio " . Y a medida que pasa el tiempo yesa hipótesis se va generalizando, se crea otra hipótesis enbase a ella. De esta manera, sostiene Bacon, “el progreso selogra colocando sucesivos peldaños en la escalera de laverdadera inteligencia”. Gross dijo que Boyle nunca declaróque la ley de Boyle fuera real, y que Nirenberg y Matteisiguen de manera similar la opinión de Bacon.Este nuevo método de investigación, comúnmente llamado"inductivismo de Bacon", se perfeccionó aún más en elSistema de lógica de John Stuart Mill. Método de consenso,método de diferencias, método de coincidencia-diferencia,é d d l é d d ó b



método residual, método de covariación, etc. Sin embargo,Gross dijo que el método de Bacon era más apropiado parainformes experimentales que el método de Mill, que erademasiado detallado. Por lo tanto, si alguna vez escribe elinforme de un experimento, consulte o siga de cerca lastablas del método de presencia, ausencia, grado y exclusiónde Bacon. Será una buena guía como "método deinvestigación" o "procedimiento del informe delexperimento".Pero incluso si nunca tiene que escribir un informe delaboratorio, el método de Bacon puede resultar útil en suvida diaria. Como “método de resolución de problemas”.Tomemos un ejemplo.   Digamos que un día tu elegante auto de repente noarranca. Primero, abrirás el capó y mirarás el interiordel coche para observar. En algunos casos, es posibleque la bujía se reemplace por una nueva. Sin embargo,si el motor no arranca, se excluyen los defectos deencendido en la bujía como causa del malfuncionamiento. A continuación, puedes fijarte en elcontacto de la llave que arranca el motor o la bomba decombustible. No hay nada malo. Sin embargo, si nofunciona, estas también se excluyen como causas defallo. De esta forma, encontrará causas inapropiadas defalla y las eliminará una por una. Lo mismo sucede si tudispositivo de audio favorito se estropea.   ¿No es éste el procedimiento de “exclusión y exclusión”utilizado por Bacon? Para problemas muy simples comoeste, ya estás usando el método de Bacon sin siquiera dartecuenta. Si necesita resolver un problema más complejo en elque entran en juego muchas variables, como comprar unacasa o solicitar ingreso a la universidad (este tipo de problemas suelenaparecer en nuestras vidas), intente ejecutar cuidadosamente elprocedimiento de inducción de Bacon, uno por uno.Definitivamente ayudará.   



La ciencia también necesita habilidades depersuasión  Cada vez más personas reconocen que la ciencia tambiénnecesita retórica. En el pasado, sólo las afirmaciones sobrela realidad social, como los debates judiciales o los debatespolíticos, se consideraban productos de la persuasión . Por otro lado,hoy en día ha aumentado la opinión de que las afirmaciones sobrela realidad científica, como la ingeniería genética o laastrofísica, también son producto de la persuasión . ¡Piense en lateoría de supercuerdas o la teoría de universos paralelos!Esta tendencia "de ninguna manera" surge de la negaciónde que la ciencia sea una afirmación sobre " los hechos brutos de lanaturaleza " . Proviene simplemente del hecho de que laafirmación no puede ser una afirmación sobre el hechooriginal "en sí mismo". Los científicos no pueden captarobjetos o hechos por sí mismos (para decirlo en términos kantianos, la “cosa ensí” es siempre incognoscible) . No queda más remedio que continuar eltrabajo de seleccionar, organizar, adivinar y juzgar los datosproporcionados mediante experimentos y observaciones.Por esa razón, Gross llamó al trabajo que realizan loscientíficos “racionalización inductiva del procesoexperimental”. Lo que es importante tener en cuenta es quelos resultados son completamente diferentes dependiendode cómo se realicen estas tareas. Por ejemplo, desde laantigüedad, los científicos han explorado continuamente laluz. Sin embargo, Aristóteles entendió la luz como uncambio en un medio, Descartes concluyó que era presión,Newton concluyó que era una partícula, Young concluyó queera una onda y Feynman concluyó que era una partícula sinmasa. Dependiendo de cómo se haga la 'racionalizacióninductiva del proceso experimental' con la misma realidadcientífica llamada luz, se obtienen resultadoscompletamente diferentes.Hay otro problema que se deriva de esto. La pregunta esquién determina si una afirmación es una teoría científicacorrecta o no y cómo. Las teorías científicas comparecen asíante los tribunales al menos una vez, y esta cuestión estárelacionada con lo que Thomas Kuhn llama paradigma . Un paradigma es unabase científica aceptada por la comunidad científica en esemomento y que juzga las nuevas teorías en consecuencia.ú h l í l



Según Kuhn, se aceptan las teorías que se ajustan alparadigma reconocido por la comunidad científica en esemomento, y se eliminan las teorías que no se ajustan. Lasociedad científica es el tribunal y el paradigma es la ley.Por ejemplo, la teoría de la luz de Newton en su libro
『Óptica』  no cambió a lo largo de su vida. Sin embargo,inicialmente fue rechazada y luego aceptada. Esto se debe aque primero fue juzgado según el paradigma mecánico deAristóteles y más tarde según el paradigma mecánico delpropio Newton.Hay dos. Que es imposible afirmar el "hecho original" ensí mismo y que las teorías científicas son producto de unparadigma. Debido a estas dos situaciones en las que seencuentran los científicos, finalmente llegan a unaconclusión, aunque no sea la que quieren. Incluso en laciencia, no es el "hecho primitivo" en sí lo que tienesignificado, sino la afirmación al respecto. Por lo tanto, loscientíficos deben convencer a la comunidad científica a laque pertenecen de que sus afirmaciones al respecto sonciertas, no cuáles son los hechos originales. En este sentido,los científicos no se diferencian de los abogados en lostribunales. Por eso es necesaria la capacidad de persuasión.Veámoslo con más detalle. Si la inducción es el principalmétodo de investigación científica y la ciencia tambiénrequiere habilidades de persuasión, ¿no existe algunaconexión entre la inducción y las habilidades de persuasión?Sí. Desde una perspectiva lógica, la ciencia requierehabilidades de persuasión porque su método deinvestigación es inductivo. Así que nuestra charla de ahoraen adelante no se centrará en la ciencia forense en general,sino en este mismo punto: las técnicas de inducción ypersuasión.Si la ciencia es una disciplina que se basa en la deducción,como las matemáticas o la lógica, las habilidades depersuasión pueden ser innecesarias o menos necesarias.Esto se debe a que la conclusión se deriva "inevitablemente"de las premisas. “Todos los mamíferos alimentan a sus críascon leche. Las ballenas son mamíferos. Por lo tanto, ¿quétipo de persuasión se necesita para afirmar que “lasballenas alimentan a sus crías con leche”? Esto sólorequiere verificación mediante la experimentación y laobservación. La deducción es la herramienta de persuasiónmás poderosa.De hecho, no es que no exista una ciencia que utilicemétodos deductivos. La metodología de la obra maestra de
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Newton 『 Principia』  siguió el formato de disposición deargumentos euclidiano, que es una muestra del sistemadeductivo. Lo mismo ocurre con el artículo “¿Depende lainercia de un objeto de su contenido de energía?”, del queEinstein derivó la famosa fórmula. Por lo tanto, en estosescritos siempre se llega a una conclusión y no se muestrantécnicas persuasivas. Newton se jactó: "Yo no creohipótesis", y Einstein se limitó a añadir: "No es imposibleprobar con éxito esta teoría", como única base para ello. Essuficiente. Es responsabilidad de los científicosexperimentales demostrarlo.Sin embargo, como se explicó anteriormente, la conclusiónobtenida mediante inducción sólo es probabilísticamenteverdadera incluso si las premisas son verdaderas. Estosignifica que, en algunos casos, puede que no sea cierto.Esto también se expresa como un bajo " grado de confirmación " . Lamayoría de los científicos deben obtener el acuerdo de suscolegas científicos con conclusiones extraídas de formainductiva a través de experimentos y observaciones, esdecir, con un bajo grado de confirmación. Ésta es la razónlógica por la que la retórica también es necesaria en laciencia. Entonces, ¿qué debería hacer?Para concluir, se debe utilizar un método de expresiónadecuado a las características de la inducción. Sobre todo,se centra en el hecho de que la conclusión obtenidamediante inducción es una hipótesis.   … Haga coincidir la intensidad de la inducción con laintensidad de la expresión.En lógica, el grado de confirmación de una conclusiónobtenida mediante inducción se denomina ' fuerza inductiva ' . Ycuando la probabilidad o probabilidad de que laconclusión sea cierta es alta, se dice que tiene 'altafuerza inductiva'. Por supuesto, cuanto mayor es laintensidad de la inducción, más persuasivo ( consistente ) sevuelve el argumento.Por lo tanto, siempre que se utilice la inducción, se debeaumentar la intensidad de la misma. La fuerza inductivaes mayor cuando ①  hay más casos investigados, ②  haymenos contraejemplos y ③ cuanto más generalizable es.  
í l l ó f l h h d l



Aquí, la generalización se refiere al hecho de que laconclusión de un argumento es general y ampliamenteaceptada. Por ejemplo, este es un caso en el que se puedederivar una conclusión a partir de leyes generales que yahan sido verificadas, como las leyes de las cienciasnaturales. Para decirlo en términos de Kuhn, significa algoque se ajusta al paradigma.Por ejemplo, "Las manzanas caen de arriba a abajo". Laspiedras también caen de arriba a abajo. Los libros tambiéncaen de arriba a abajo. … … Por lo tanto, del argumentoinductivo de que “todos los objetos caen de arriba a abajo”,se puede deducir la conclusión de que “todos los objetoscaen de arriba a abajo” a partir de la ley de gravitaciónuniversal de Newton. Por tanto, la fuerza inductiva es lamás alta independientemente del número de casosinvestigados. Aquí, la relación entre la inducción y laretórica de su expresión se puede resumir de la siguientemanera.   La fuerza de la expresión de la conclusión obtenidamediante la inducción debe ajustarse de acuerdo con lafuerza de la inducción. Tomemos un ejemplo. Ver aalgunos jóvenes a tu alrededor comportarse de maneraegoísta y decir de manera concluyente: “Todos losjóvenes de la nueva generación son egoístas” enrealidad reduce la capacidad de persuasión. Más bien,la expresión “los jóvenes de nueva generación tienden aser egoístas” es más persuasiva. La expresión generaladecuada para conclusiones inductivas es '... … Hay unatendencia’, ‘… … 'Parece que', 'yo...' … ‘Yo consideroque’, ‘Yo… … Se trata de expresiones que reconocen laprobabilidad, como "propongo". En este sentido, no haymucha diferencia entre un informe experimental y uneditorial.Por supuesto, esta expresión se utiliza principalmente alcomienzo del informe del experimento. La disposicióngeneral de los argumentos en un informe experimentales formalmente en el siguiente orden: [Introducción] –[Métodos y materiales] – [Resultados] – [Discusión]. Sinembargo, el contenido debe mostrar que la contingenciamostrada en el experimento conduce a la inevitabilidadde los procesos naturales. De esa manera, seconsiderará que el experimento se basa en las leyes dela naturaleza y no en los científicos.l d ó l d l



Por lo tanto, no es [introducción] sino [resultados] losque dicen ‘si…’ … si … … Una expresión más cautelosapero específica y asertiva aparece en la forma de ' hacer (si - entonces ) '. Por ejemplo, "Si la afirmación P satisface unadeterminada condición C, entonces se afirma de lasiguiente manera". Del mismo tipo, el «esquema Hempel-Oppenheim» es «A 1 , A 2 , A 3 ,... … , Am y D 1 , D 2 , D 3 ,… … ,T se deriva de D n . El plan del filósofo y nuevo retórico StephenToulmin es un poco más complicado. 'Datos D 1 , D 2 , D 3 , ... …, D n y principios P 1 , P 2 , P 3 , … … , si la excepción E no seaplica a partir de P n , la afirmación T se deriva con tantacerteza como S.   Hay un ejemplo que Gross da en 『Retórica de la ciencia』.El famoso artículo “La estructura del ADN” de James Watson y Francis Crick ,quienes descubrieron la estructura del ADN en 1953, contienevarios recursos para persuadir a los científicos de la época.Gross seleccionó las dos primeras oraciones e introdujo losmétodos retóricos que se muestran en ellas, de la siguientemanera.   • “Me gustaría proponer la estructura base del ADN."Esta estructura tiene propiedades biológicas bastanteinteresantes y novedosas".• “Nos dimos cuenta de que los emparejamientosespecíficos que habíamos planteado como hipótesisimplicaban inmediatamente la posible existencia de unmecanismo de replicación del material genético”.   se centra en el contraste , una técnica retórica utilizada en estas frases .En primer lugar, si nos fijamos en la primera frase, veremosque el contraste entre la expresión algo tímida "sugerencia"y expresiones atrevidas como "considerablemente" o "raro"crea un efecto persuasivo más poderoso. Lo mismo ocurrecon el uso de vocabulario tímido como “suposición”,“posibilidad de existencia” e “implicación” en la segundaoración. Es una perspectiva retórica.Pero si lo miramos lógicamente, surge un hecho másimportante. La cuestión es que Watson y Crick controlaronla intensidad de la inducción y la intensidad de la expresión.í



'... … ‘Me gustaría proponer’, ‘Asumimos…’ … ', '... … Esoimplica... … Expresiones como 'son así. Su anuncio tuvo elefecto de cambiar completamente la naturaleza de lainvestigación biológica posterior. Sin embargo, en elmomento de su anuncio, se trataba sólo de una hipótesisque aún no había sido reconocida. Por lo tanto, vale la penaevaluar que los dos jóvenes científicos encontraron que laintensidad de expresión era "muy adecuada" para suartículo.Otro científico que destaca en este sentido es Charles Darwin . Elprofesor John Angus Campbell, de la Universidad de Washington, destacóque "El origen de las especies" de Darwin fue"completamente retórico" de principio a fin . La mayoría delos estudiosos están de acuerdo con esto. Darwin fue ungran científico, pero no un mártir que arriesgaría su vidapor la ciencia. Afortunadamente, tenía asombrosashabilidades retóricas. Gracias a esto, logró afirmar unateoría que contradice directamente la doctrina cristiana dela evolución.Según Campbell, Darwin originalmente sostenía lacreencia de que "no hay observación sin crear una teoría".Sin embargo, era muy consciente de que era ventajosoenfatizar que la teoría de la evolución no surgió de su propiateoría, sino que era una conclusión a la que inevitablementese llegaba a través de datos empíricos a través denumerosos casos. Por lo tanto, utilizó a fondo el"inductivismo de Bacon", que era defendido por lacomunidad científica de la época. No sólo eso, sino quedesde el principio apeló emocionalmente a los lectores y lestransmitió la responsabilidad del juicio. Por ejemplo, elsiguiente pasaje es así:   Mi salud no es muy buena en este momento. Además,este documento seguramente estará incompleto. No hepodido identificar algunas de las referencias y fuentesde lo que he dicho aquí. Sólo espero que los lectoresconfíen en que lo que he dicho es exacto.   Darwin tuvo éxito gracias a este avanzado método depersuasión. Te dejaré a ti buscar varias técnicas retóricasmientras lees El origen de las especies. Sin embargo, hayuna cosa que me gustaría añadir.



Aristarco dijo que la Tierra gira alrededor del sol, nadie lecreyó, y cuando Gregor Mendel descubrió las leyes de la herencia , ni siquiera pudoconvencer a sus colegas. Hay muchos más ejemplosdesafortunados como este que exitosos como el de Darwin.Entonces, incluso si te especializas o planeas especializarteen ciencias naturales, naturalmente se revelará lo que nodebes descuidar. ¡Aprende el arte de la persuasión!   La inducción de Bacon y la pintura de Bacon  ¿Has visto alguna vez las pinturas de Bacon? Si es así, ¿tegusta? Por supuesto, el pintor Francis Bacon. Yo vi. Perotodavía tengo que ver a alguien a quien le gusten suspinturas. Pero ya es un gran pintor. Después de serexpulsado por su padre por probarse en secreto la ropainterior de su madre a la edad de 15 años, vagó por Europa,vivió una vida humilde y aprendió a dibujar por sí mismo.Sin embargo, recibió atención mundial después de unaexposición celebrada en la Galería Rive Drouart de París en1957.Bacon pintó principalmente retratos. Sus pinturas sonelogiadas por encarnar de manera única la ira, el miedo y lacrisis de la gente moderna. Sin embargo, sus personajes,expresados grotescamente a través de técnicas como eldesalineamiento, el descentrado, la torsión, la superposicióny el borrado, no son de ninguna manera temas fáciles deacercarse, ni emocional ni racionalmente.Sin embargo, en 1981, el filósofo francés Gilles Deleuze escribió unlibro llamado “La lógica del sentido” sobre estos extrañospersonajes. En este libro, Deleuze destacó a Bacon, yallamado “el mayor retratista del siglo XX”, como un “pintorfigurativo” más que un “pintor figurativo”. Deleuze estambién un filósofo posmodernista, Jean-François Lyotard . Elconcepto de François Lyotard ) se utilizó para distinguir entre 'figurativo (figuratif ) ' y 'figurativo ( figura l ) '. Concreto es representar, explicary describir un objeto. Lo figurativo evoca y revela la esenciapura del objeto. Las cosas que Bacon intentó evitar conextremo disgusto son figuradas.
ó d l d



En opinión de Bacon, la pintura moderna no tiene ni un"modelo que reproducir" ni una "historia que reproducir".Hay dos razones. Uno es por la fotografía y el otro por elateísmo. Lo siguiente es lo que dijo Bacon en unaconversación con David Sylvester , crítico de arte y curadorbritánico .   Por un lado, dado que la fotografía cumple la función deilustración y documentación, la pintura moderna ya nonecesita cumplir esta función que se le daba a la pinturaen el pasado. Además, mientras que la pintura pasadatodavía estaba condicionada por algunas "posibilidadesreligiosas" que daban significado pictórico al concepto,la pintura moderna es atea.   ¿Cuáles son las “posibilidades religiosas” de las que hablaBacon aquí? Por ejemplo, como se puede ver en “ El funeral delconde Orgaz” de El Greco, la parte inferior de la imagen muestra a personas reales que asisten alfuneral y la parte superior muestra a Jesús , María y el alma del conde siendoaceptados por ellos, creando un ambiente religioso Serefiere a expresar una imagen. Sin embargo, en la eramoderna del ateísmo, no hay necesidad de que las pinturasasuman tales tareas, y dado que la fotografía asume lafunción de registrar, las pinturas ya no necesitan serfigurativas.En palabras de Deleuze, la pintura moderna no puede serfigurativa porque "en cualquier caso, ha abandonado lossentimientos religiosos y se ha rodeado de fotografía".Entonces, ¿qué camino les queda a los pintores modernos?Deleuze respondió:   Hay dos formas de evitar que la pintura sea figurativa.Uno es aspirar a la forma pura mediante la abstracción,y el otro es aspirar a la forma pura mediante laextracción o el aislamiento.   Bacon eligió el segundo camino. Para encontrar unaforma, arrancó las "rutinas" del concepto, tal como lo hizo PaulCézanne . Por supuesto, el método fue diferente. Cézanne abrióla puerta a la abstracción rompiendo la ley de la perspectival d é d d f é



y utilizando técnicas para dar vida a formas geométricascomo cilindros, esferas y conos. Bacon extrajo figuras de susfondos y allanó el camino para la figuración mediante el usode técnicas como la dislocación, el descentrado, la torsión,la superposición y el borrado. A través de estas obrasintentaron revelar la esencia pura escondida en cada objeto.Como resultado, el retrato de Bacon muestra una "cabeza"distorsionada en lugar de un "rostro". Deleuze lo explicó así:   Bacon, un retratista, era un “pintor de la cabeza”, no un“pintor de la cara”. Hay una gran diferencia entre losdos. Porque el rostro es una composición espacialestructurada que cubre la cabeza, pero la cabeza estásubordinada al extremo puntiagudo del cuerpo. (...) Portanto, lo que Bacon persigue como retratista es muysingular. Al desmantelar el rostro, la cabeza escondidadebajo emerge o se vuelve a encontrar.   Herbert Lawren , autor de Lady Chatterley, Cézanne “por fin, después decuarenta años de persistente lucha , pudo reconocer una manzana y unjarrón o dos”. Según Deleuze, Bacon obtuvo "variascabezas", "uno o dos trípticos aéreos" y "la ancha espalda deun hombre" después de una batalla más feroz que la deCézanne.Bueno, ahora averigüémoslo. ¿Cuáles son las similitudesentre las técnicas pictóricas del pintor Bacon y el método deinducción de su lejano antepasado, el filósofo Bacon? Larespuesta es sorprendentemente simple. Ambos noperseguían los “fenómenos” revelados externamente sino la“forma” que es su esencia. ¿Qué es la forma originalmente?¿No es éste el “ eidos ” del que hablaba Aristóteles ?Eidos es "algo que hace que algo sea lo que es". Algo quehace que una manzana sea una manzana es la forma de lamanzana, algo que hace que un jarrón sea un jarrón es laforma del jarrón, y algo que hace que una persona sea esapersona es la forma de esa persona. Es esta imagen la queel pintor Bacon plasmó en sus lienzos. Bacon también loexpresó como “el alcance profundo de la imagen”.¿Pero no era eso exactamente lo que el filósofo Baconintentaba explorar? En 『 The New Organs』 , Bacon dejóclaro que su método de inducción era una exploración def á d f ó d l l l



"formas" más que de "fenómenos" de la naturaleza. Elmétodo de inducción para explorar la naturaleza del calorcomo ejemplo anterior también comienza con las palabras:"La investigación de la forma procede de la siguientemanera". En otras palabras, la investigación del calor es unestudio que descubre las formas detrás de diversosfenómenos térmicos. Sin embargo, afirmó que el métodopara descubrirlo científicamente, no metafísicamente, es lainducción.De hecho, la inducción no es un método argumentativoque revela los hechos revelados originalmente. Eso es másbien lo que hace el método deductivo. 'Todos los mamíferostienen corazón. Los caballos son mamíferos. Véase elargumento deductivo “Por tanto, las palabras tienencorazón”. Reproducir, explicar o confirmar hechosrevelados. Revela lo que Lyotard llama “la cosa concreta”.Por eso Bacon odiaba el método deductivo. Dijo: “Lo quehace la lógica deductiva no es descubrir principios oaxiomas centrales, sino descubrir proposiciones que se creeque son consistentes con principios o axiomas centrales. …… Se quejó y dijo: “Simplemente repiten la respuestaestereotipada que me dice que crea y sea leal”. Ésta es lamisma razón por la que al pintor Bacon no le gustaban laspinturas y fotografías figurativas, calificándolas de"estereotipos".Sin embargo, la inducción no es un hecho revelado, sinoun método argumentativo que busca revelar las leyesbásicas, principios universales o causas directas que losrigen. 'Los caballos tienen corazón. Las vacas tienencorazón. Los perros tienen corazón. La gente tiene corazón.Veamos el argumento “Por tanto, todos los mamíferostienen corazón”. ¿No es posible inferir un principiouniversal que abarque el todo a partir de hechosindividuales?Por eso Aristóteles llamó a la inducción “la transición delo individual a lo universal” en 『Topica』 , y la expresó en
『 After Analysis 』  como “inducción mediante la cualconocemos lo universal”. En este momento, el “universal”del que habla Aristóteles es la “forma”. En resumen, lainducción es la "lógica de la forma". La gente dice lo mismo,pero simplemente dicen que la inducción es una"metodología de investigación científica". Está más allá delpropósito de este artículo revelar más similitudes entre elmétodo inductivo de Bacon y sus pinturas. Todo terminaaquí. También os dejo pensar mucho en las similitudes qued l l d d ó l



pueden tener la pintura concreta y la deducción, laabstracción y la suma.¿Pero no es interesante? Que nuestros antepasados comofilósofos en el siglo XVII y nuestros descendientes comopintores en el siglo XX intentaron a su manera revelarformas ocultas en la naturaleza, y que la lógica, la cienciade la razón, y la pintura, el arte de los sentidos, puedenencontrarse De este modo. Seguramente Deleuze habríatitulado su libro “La lógica de los sentidos” en este sentido.¿Donde es eso? Al igual que con "¿Te gusta Brahms?" deSagang, me resulta interesante que la técnica de la novelade encarnar la verdad oculta en la vida a través de la propiaexperiencia también es bastante inductiva. Entonces megustaría preguntarle: "¿Es posible..." … ¿Te gusta el tocino?" 



    • Inducción : Método de argumentación en el que laconclusión es probable o posible a partir de laspremisas.   • Fuerza Inductiva : Grado en el que la conclusión esprobable que sea verdadera si las premisas sonverdaderas. Cuanto mayor sea la fuerza inductiva,mayor será la capacidad de persuasión.• La fuerza inductiva es mayor “a medida que seinvestigan más casos”, “a medida que hay menoscontraejemplos” y “a medida que se puede generalizar”.•El método de inducción de Bacon enriqueció los casosrecopilados a través de tablas de presencia, tablas deausencia y tablas de grados, y aumentó la fuerza de lainducción al eliminar contraejemplos a través de tablasde exclusión.   • Análisis forenseMetodología de representación del conocimientocientífico. El propósito no es resaltar la dimensiónestética de la ciencia. Más bien, el objetivo es convencera la comunidad científica de que una teoría es correcta.Por tanto, la ciencia forense está relacionada con lainducción, el principal método de investigación en laciencia. La fuerza de la expresión de la conclusiónobtenida mediante la inducción debe ajustarse deacuerdo con la fuerza de la inducción. La expresióngeneral adecuada para conclusiones inductivas es '... …Hay una tendencia’, ‘… … Se trata de expresiones quereconocen la probabilidad, como "propongo". Enartículos o informes experimentales, "si... … si … … Seutiliza una expresión más cautelosa pero específica yasertiva en forma de “si-entonces”. El esquema del nuevoretórico Toulmin es el siguiente. Datos D 1 , D 2 , D 3 ,… … ,
l ó



D n y principios P 1 , P 2 , P 3 , … … , si la excepción E no seaplica a partir de P n , la afirmación T se deriva con tanta certeza como S. 





 



  
Holmes utiliza la lógica y los métodos científicos, no la violencia.Es un héroe que consigue una victoria tras otra.Cada vez que los lectores escuchan la explicación clara y razonable deHolmes,Puedes experimentar el asombroso poder de la razón humana.Y gana confianza en que puede hacer lo mismo.Éste es el secreto de su popularidad.   



     Holmes se sentó perezosamente en un sillón e hizo unaserie de gruesos círculos azules con el humo delcigarrillo. Él dijo.“Por ejemplo, me enteré por observación de que ustedfue a la oficina de correos de Wigmore Street estamañana. Y mediante razonamiento deductivo, descubríque enviaste un telegrama”."¿Cómo lo supe? Ambos estaban en lo cierto. Pero no sécómo diablos se dieron cuenta... … .”Yo dije. Holmes se rió entre dientes cuando vio misorpresa y dijo:"Es muy sencillo. Es tan ridículamente simple que sientoque es innecesario explicarlo. Pero podría ayudar atrazar una línea clara entre la observación y elrazonamiento deductivo. A través de la observación notéque había arcilla roja en la parte superior de tus pies.Sin embargo, frente a la oficina de correos de Wigmore,el camino fue excavado para la construcción, por lo quela tierra queda expuesta. Es difícil entrar a la oficina decorreos sin pisar esa tierra. Y hasta donde yo sé, no hayotro lugar en esta zona que tenga ese ocre rojoexcepcional. Esto es lo que he observado hasta ahora."El resto fue deducido".“¿Cómo dedujiste que envié un telegrama?”“Sabía que no escribiste una carta. He estado sentadoaquí toda la mañana esta mañana. Además, en estemomento hay sellos y una gran pila de postales en tuescritorio. Entonces, ¿qué puedes hacer aparte de ir a laoficina de correos y enviar un telegrama? “Cuando seborran todas las cosas imposibles, lo único que quedadebe ser la verdad”.   es parte de 『Las firmas de cuatro hombres』 escrita por elescritor de misterio británico Arthur Conan Doyle . Sherlock Holmes,protagonista de un total de 60 historias de aventuraspublicadas entre 1887 y 1927, sigue siendo un detectivequerido en todo el mundo. Es una figura legendaria,especialmente en Inglaterra.h ó l l



Mucha gente pensó que era una persona real y leenviaban cartas, y algunas mujeres se ofrecieron a casarsecon él. Se dice que incluso hubo un movimiento para erigiruna estatua de él en Baker Street, donde se sabe que vive.Surgieron numerosas organizaciones que elogiaron yestudiaron a Holmes, produjeron obras enciclopédicas eincluso escribieron biografías de él. Incluso hay un dichoque dice: “Nunca antes tanta gente había gastado tanto portan poco”.¿De dónde vino esa increíble popularidad? Se dice que entoda la literatura inglesa, los únicos personajes másconocidos por el público británico que Holmes son Romeo yShylock de Shakespeare y Robinson Crusoe de DanielDefoe. Cada persona puede dar varias razones. Pero hayuna cosa en común. Esto se debe a sus excelenteshabilidades de razonamiento, que quedan claramentedemostradas en el pasaje citado anteriormente.Holmes es un héroe que consigue victorias sucesivas nomediante la violencia sino mediante la lógica y los métodoscientíficos. En este sentido, Holmes se diferencia del Bondde la serie 007, otro héroe amado por los británicos. Loslectores pueden experimentar el asombroso poder de larazón humana cada vez que escuchen las explicacionesclaras y razonables de Holmes. Y gana confianza en quepuede hacer lo mismo. Éste es el secreto de su popularidad.Se dice que Doyle, que fue médico antes de convertirse enescritor, creó el personaje de Sherlock Holmes basándoseen su maestro, el profesor Joseph Bell del Hospital Real deEdimburgo . Existe el siguiente pasaje escrito por el propio Doylesobre la asombrosa capacidad de razonamiento de sumaestro.   Aunque a veces me equivoqué, la mayoría de las veceslos resultados fueron sorprendentes. El mejor ejemploes el razonamiento que hizo sobre un paciente civil."Entonces, has estado en el ejército"."Sí, señor.""Eres del Regimiento de las Tierras Altas de Escocia,¿verdad?""Sí, señor.""Eras sargento, ¿verdad?""Sí, señor.""Estabas destinado en Barbados, ¿verdad?""Sí, señor."l ó d



Lo explicó de esta manera:“Todos, esta persona es educada, pero no se quitó elsombrero. En el ejército no te quitas el sombrero. Sieste hombre hubiera estado fuera del ejército durantemucho tiempo, habría aprendido la etiqueta civil. Estapersona tiene sentido de autoridad y es claramenteescocés. "La razón por la que fue destinado a Barbadosfue porque se quejaba de elefantiasis, una enfermedadque se presenta sólo en las Indias Occidentales, no enInglaterra".   ¿Qué tal? ¿No es sorprendente que este personajeexistiera realmente en Inglaterra y no en una novela? Sinembargo, entre los lógicos había una cifra muy similar aesta en los Estados Unidos aproximadamente al mismotiempo. Charles Sanders Peirce , hijo de un reconocido profesor dematemáticas de la Universidad de Harvard y fundador delpragmatismo, es filósofo, lógico y semiótico.ensayo del semiótico estadounidense Thomas Sebeok " YouKnow My Method", se registró junto con evidencia de laépoca una interesante historia de aventuras en la que Peircerealmente mostró sus habilidades de detective superando alas del profesor Bell o Holmes. Para resumir brevemente:   El viernes 20 de junio de 1879, Perth abordó el vaporBristol de Boston a Nueva York. Sin embargo, cuandodesembarcó en el puerto de Nueva York, descubrió quehabía dejado a bordo del barco su abrigo y un reloj delujo que había recibido del gobierno de Estados Unidospor su trabajo en el Ocean Research Institute.Rápidamente regresé al barco y lo busqué, pero alguienya se lo había llevado. Entonces llamó a los marineros,los puso en fila y les habló uno por uno, fingiendo estartranquilo. E inmediatamente encontró al sospechoso. Nose menciona cómo Firth encontró al sospechoso. Pero amedida que lea esto, podrá adivinar.Sin embargo, el sospechoso no admitió el crimen. Firthfue inmediatamente a una famosa agencia de detectivesllamada Pinkerton y le pidió a un detective llamadoLanges que se hiciera cargo del caso, señalando alsospechoso. Pero Langes no creyó en el razonamientode Peirce. Enojado, Firth llevó a Langes a la casa delh l d í l b d d



sospechoso, le dijo que recuperaría los objetos perdidosen 12 minutos y entró solo. Luego, exactamente 11minutos y 45 segundos después, salió Perth y,efectivamente, había perdido su reloj y su abrigo.   Peirce, un genio comparable a Bacon en Inglaterra,Descartes en Francia y Leibniz en Alemania, vivió la vidamás desafortunada entre ellos. En vida, no fue losuficientemente reconocido como para convertirse enprofesor en ningún lugar, y al morir, “no había dinero parapagar un funeral que no fuera demasiado lamentable”. Sedice que después de su muerte, su esposa no tuvo másremedio que vender la vasta colección de manuscritos de los
『Charles Sanders Peirce Papers』 publicados entre 1931 y1958 a Harvard University Press por sólo 500 dólares.Peirce dirigió el 'Club Metafísico ' e inspiró a William James yJohn Dewey, abriendo con ellos la puerta a la filosofíapragmatista. James, que recibió mucha inspiraciónintelectual de Peirce, no olvidó su gratitud y trató deproporcionarle un puesto como profesor de filosofía en laUniversidad de Harvard. Sin embargo, la vida personal deFirce se convirtió en un problema y el proyecto fracasó unay otra vez.Peirce también hablaba latín con fluidez y estabafamiliarizado con William Ockham y Duns Scotus,destacados teólogos y lógicos de la Edad Media. Seespecializó en química en la Universidad de Harvard, perocomo la mayoría de los genios, tenía un espíritu queaceptaba todo sin distinción. La colección de artículos dePeirce contiene investigaciones originales sobre filosofía,matemáticas, lógica, semiótica, inducción y metodologíacientífica, lenguaje y ciencia intelectual.Pero hay uno que nos interesa especialmente ahora. Estees también un pasaje donde podemos ver de dónde viene sucapacidad de razonamiento, comparable a la de Holmes.Este es el llamado método de razonamiento que denominó de diferentesformas según el caso , como abducción , abducción , hipótesis y presunción .   Estos frijoles vinieron de esta bolsa.



  En su artículo de 1868 “Algunas consecuencias de lascuatro incapacidades”, Peirce criticó a Descartes yargumentó que no sólo la deducción sino también lainducción y la suma se aplican al comportamiento mentalhumano. Y en una carta escrita a Frederick Adams Woods , profesor debiología en el Instituto Tecnológico de Massachusetts en1919, enfatizó que entre estos tres métodos de inferencia,sólo el método de la suma tiene una " ubertad desesperable" y era una herramienta importante para la exploracióncientífica. método. Esto significa que el método de la sumaes "el único método argumentativo que puede producirnuevo conocimiento". ¿Es eso realmente así? Veamos elfamoso "ejemplo del puf" sostenido por el propio Peirce.   … método deductivoRegla: Todos los frijoles de esta bolsa son blancos.Ejemplo: Estos frijoles vinieron de esta bolsa.Resultado: Estos frijoles son blancos.   … inducciónRegla: Estos frijoles vinieron de esta bolsa.Ejemplo: Estos frijoles son blancos.Resultado: Todos los frijoles que salen de esta bolsa sonblancos.   … método de sumaRegla: Todos los frijoles de esta bolsa son blancos.Ejemplo: Estos frijoles son blancos.Resultado: Estos frijoles vinieron de esta bolsa.   Al observar estos ejemplos, en primer lugar, podemos verpor qué Peirce dijo que la suma puede producir nuevosconocimientos. La conclusión extraída por el método de sumade Peirce claramente no se sigue necesariamente ( necesariamente) de las premisas. El mero hecho de que los frijoles sean blancos nosignifica que provengan de esta bolsa. Incluso si los frijolesvinieran de una bolsa diferente, ¿no estaría bien? Por lotanto, la conclusión de que los frijoles provienen de esta



bolsa porque son blancos es sólo " probablemente cierta " . Comousted sabe, los lógicos utilizan el término "extensión de laverdad" en estos casos.Sin embargo, como vimos en el capítulo 4, ¿no fue lainducción también una expansión de la verdad? Por tanto,se dijo que la conclusión era probable. Entonces, ¿quéquiere decir Peirce cuando dice que sólo se pueden adquirirnuevos conocimientos mediante la adición? ¿En qué sediferencia esto del nuevo conocimiento creado porinducción?Veamos un ejemplo de inducción presentado por Peirce.Primero que nada, hay algo que destaca. Es ligeramentediferente de la forma general de inducción que conocemos.En la forma general de inducción, es decir, lo que llamamos"inducción enumerativa", la primera premisa es "Incluso unfrijol de esta bolsa es blanco " . Los frijoles 2 de esta bolsatambién eran blancos. Los tres frijoles que salieron de estabolsa también eran blancos… … 'Debería ser así. Pero ese noes el caso. Por supuesto, esto no es un problema. Esto sedebe a que el contenido es el mismo.El punto a destacar aquí es lo que se amplía a partir de laconclusión de que "todos los granos que salen de esta bolsason blancos". Simple. Los frijoles que se han lanzado hastaahora son blancos, pero no sabemos cómo será el futuro,por eso nos hemos ampliado y concluido que los frijoles quese lanzarán en el futuro también serán blancos. Enresumen, se llega a la conclusión ampliando“cuantitativamente” el contenido de las premisas. Ésta es lacaracterística de la inducción.Sin embargo, el método de suma es diferente. Además, laconclusión no está contenida en las premisas. En el ejemplode Peirce, la conclusión "Estos frijoles vinieron de estabolsa" equivale a "Todos los frijoles que salieron de estabolsa son blancos". No se trata de una ampliación“cuantitativa” de la premisa “Estos frijoles son blancos”.Esta es una nueva suposición. En resumen, se trata deconocimiento ampliado “cualitativamente”.Peirce expresó esta diferencia diciendo que la inducciónproduce "elementos habituales de pensamiento " y la adiciónproduce " elementos sensoriales de pensamiento " . Para decirlomás simplemente, es así.  
l é d d d d l d á



El método deductivo nos dice lo que sucederáinevitablemente y el método inductivo nos dice lo queprobablemente sucederá. Sin embargo, el método de lasuma nos dice algo que ya sucedió pero que aún no sesabe. Por lo tanto , Holmes llamó al método de la suma"resonante hacia atrás" y Peirce lo llamó " retroducción " .Por ejemplo, si todas las personas mueren y A es unapersona, el método deductivo nos dice que “Ainevitablemente muere”. Y la inducción es A, B, C, D... …Si las personas mueren y son personas, eso nos dice que"probablemente todas las personas mueren". Sinembargo, el método de suma es diferente. Todas laspersonas mueren, pero no sabemos qué es A, pero simuere de todos modos, nos dice que "A esprobablemente una persona". De esta manera, elmétodo de la suma revela algo que ya sucedió.   Ésta es la naturaleza exploratoria o inferencial de la suma.Peirce estaba fascinado por esta característica misma de lasuma. Además, gracias a él, Holmes, el profesor Bell y Firthpudieron convertirse en grandes detectives. Los detectives ycientíficos que quieren aprender algo nuevo a partir de algoque ya sucedió siempre utilizan el método de la suma.Holmes descubrió que Watson había enviado untelegrama yendo a la oficina de correos y no enviando lacarta. El profesor Bell también sorprendió a la gente aldescubrir que, aunque el paciente civil era educado, no sequitó el sombrero, lo que indica que había sido dado de bajarecientemente del ejército, que tenía un sentido deautoridad, lo que indica que no era un hombre. oficialcomisionado, y que tenía elefantiasis, lo que indica quehabía estado destinado en Barbados. Es como inferir algoque ya pasó pero no se sabía. Este es el método de la suma.Pero hay algo interesante. La cuestión es que Holmesenfatiza repetidamente que su método de razonamiento esdeductivo. Sin embargo, ninguno de los lógicos reconoce elrazonamiento de Holmes como un método deductivo, sinoque lo considera un método aditivo. ¿Cuál es la razón?   Holmes dedujo que Watson había enviado el telegramasuponiendo que había ido a la oficina de correos y nohabía enviado la carta. Pero Watson podría haber ido ala oficina de correos a visitar a un amigo, por ejemplo, od í l l ó d l d



a recoger dinero. De ser así, la conclusión de Holmes deque el telegrama fue enviado no puede ser"necesariamente cierta".Para que el razonamiento de Holmes se volvieradeductivo, «Watson fue a la oficina de correos a enviaruna carta o un telegrama. Pero la carta no fue enviada.Por tanto, debería ser “Envié un telegrama”. Pero eseno es el caso. Sin embargo, no es un método deductivoconcluir que una persona envió un telegramasimplemente porque no fue a la oficina de correos aenviar la carta.Más bien, en el ejemplo anterior de Peirce, es lo mismoque concluir que los frijoles vinieron de esa bolsasimplemente porque son blancos. Por eso los lógicosllaman adición al razonamiento de Holmes.   ¿Significa esto que Holmes, o más bien el escritor Doyle,no sabía mucho sobre métodos deductivos? ¿Eso significaque lo dije mal? No precisamente. Quizás no conocías elmétodo de suma. Pero no es un método deductivo. EntoncesHolmes añadió inmediatamente: "Cuando se borra todo loimposible, lo único que queda debe ser la verdad". Estosignifica que la oficina de correos no tiene amigos paraWatson y no se encarga de la banca, por lo que Watson sólopuede enviar cartas y telegramas en la oficina de correos.En ese caso, el argumento de Holmes se convierte en unainferencia deductiva. Porque no hay otra posibilidad.Lo mismo ocurre con la inferencia de Holmes de que fue ala oficina de correos después de ver tierra roja en suszapatos. Si no puedes entrar a la oficina de correos sin pisaresa arcilla roja excepcionalmente roja y no hay otro sueloallí, es una inferencia deductiva. De esta manera, el métodode la suma se convierte en un método deductivo cuando lapremisa es la única posibilidad, es decir, cuando “se borrantodas las cosas imposibles” de la premisa.Por eso, los detectives siempre buscan otras posibilidadesen la premisa y trabajan para eliminarlas una a una. Porejemplo, el profesor Bell dijo: "Se queja de elefantiasis,porque esta enfermedad sólo se presenta en las IndiasOccidentales, no en Inglaterra". Si la elefantiasis sepresenta sólo en esa región, no es probable pero síinevitable que la persona que padece la enfermedadprovenga de esa región. Y el razonamiento no es aditivo sino
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deductivo. Este fenómeno se vuelve más claro cuando seformaliza.   Por conveniencia, en el ejemplo anterior de Peirce,llamemos a las dos proposiciones 'Estos frijoles vinieronde esta bolsa' y 'Estos frijoles son blancos' 'p' y 'q',respectivamente. Si formalizamos el ejemplo de métododeductivo de Peirce, obtenemos ' (( p → q ) ∩ p ) → q'. Es unaforma de método deductivo llamado modus ponens . Sin embargo,si formalizamos el ejemplo de la suma, ' (( p → q ) ∩q → p)'.Se trata de un error formal llamado modus tollens . Sí. Siformalizamos el método de la suma, se convierte en unaafirmación consecuente. Sin embargo, si, como decíaHolmes, “todas las cosas imposibles han sido borradas”,la historia es diferente. Formalizando este caso,obtenemos ' (( p ↔ q ) ∩ q ) → p'. Esta es una deducciónválida.Apareciendo en este momento ( p ↔ q ) es ( p → q ) ∩ ( q → p )significa. En otras palabras, podemos decir: "Todos losfrijoles que salieron de esta bolsa eran blancos, y todoslos frijoles blancos salieron de esta bolsa". Se borrarontodos los casos en los que los frijoles provenían de estabolsa pero no eran blancos, o los frijoles que eranblancos pero no provenían de esta bolsa.   En la lógica moderna, la suma no se reconoce como unargumento válido. Entonces no hay adición en la lógicaformal. Sin embargo, como vio Peirce, el método de la sumaes el método de razonamiento más exploratorio yproductivo. Por esa razón, lo utilizamos útilmente todos losdías, "seamos conscientes de ello o no" en diversos aspectosde nuestra vida diaria. Aunque no seamos detectives. Porejemplo:Digamos que A te envía rosas todos los días. Hoy tambiénllegaron las rosas. Entonces, naturalmente, piensas que A loenvió. Podría haber sido enviado por otra persona. Este esel método de la suma. Has hecho una inferencia utilizandoel método de la suma sin siquiera darte cuenta.El método de la suma también es esencial en el ámbitoacadémico. Esto es especialmente cierto en las cienciasnaturales, donde se requiere la lógica de la investigación.Por ejemplo, Peirce citó el descubrimiento de Johannesl d l ó b lí d l l l



Kepler de las órbitas elípticas de los planetas como "elmayor ejemplo de extrapolación jamás realizado". Pero esono es todo.   detective y científico  , el astrónomo británico John Couch Adams , y en 1846, el astrónomo francésUrbain Leverrier propusieron de forma independiente una nueva hipótesissobre la órbita de Urano. La órbita de Urano contradiceclaramente las predicciones de la mecánica newtoniana.Newton también lo sabía, pero no creía que su teoría fueraerrónea. Llegó a la conclusión de que se debía simplementea que la distancia era demasiado grande para poder medirlacon precisión con el telescopio de la época.Pero Adams y Le Verrier pensaban de otra manera. Enalgún lugar fuera de Urano existe un planeta con la masaadecuada que puede resolver con precisión los problemasde la órbita de Urano. Esta fue una hipótesis que surgióporque creían firmemente que la mecánica newtoniana erauna verdad inquebrantable. Y poco después, Neptuno fuedescubierto muy cerca del lugar predicho por las dospersonas. Los científicos brindaron por la victoria de lamecánica newtoniana.Desde la perspectiva de un lógico, Adams y Le Verrierutilizaron el siguiente método de suma al desarrollar suhipótesis.   La mecánica newtoniana es correcta sólo si existe unplaneta con una masa apropiada fuera de Urano. Lamecánica newtoniana no puede estar equivocada. Por lotanto, debe existir un planeta con una masa adecuadafuera de Urano.   Como sabes, la conclusión obtenida por la suma no esnecesariamente cierta. Sólo es cierto probabilísticamente.El descubrimiento de Neptuno es, en una palabra, un casoen el que la probabilidad arrojó resultados positivos. Pero
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no siempre se puede tener suerte. Entonces ocurrió unincidente.punto en el que se acerca al Sol, cambia ligeramente cadaaño. Este fenómeno también se desviaba de la mecánicanewtoniana y, aunque Newton lo sabía, no podía explicarlo.Le Verrier intentó resolver este problema utilizando elmismo método de extrapolación que predijo Neptuno. Se haplanteado la hipótesis de que este fenómeno se produceporque el planeta 'Vulcano' también existe dentro de laórbita de Mercurio. El método de suma que utilizó fue, porsupuesto, así.   La mecánica newtoniana es correcta sólo si existe unplaneta con una masa apropiada dentro de la órbita deMercurio. La mecánica newtoniana es cierta. Por lotanto, debe existir un planeta de masa adecuada,Vulcano, dentro de la órbita de Mercurio.   Pero esta vez resulta que Vulcano no existe. Aunque noera su intención, Le Verrier finalmente dejó un buenejemplo que mostraba no sólo las ventajas sino también losinconvenientes del método aditivo., lo que hacen los científicos es crear hipótesis . Proponenhipótesis basadas en modelos teóricos . Y la hipótesis se verificamediante experimentos y observaciones para ver si coincidecon el mundo real. En este sentido, los científicos no sediferencian de Holmes o Peirce. Los científicos simplementellaman a su trabajo "hipótesis-deducción" en lugar de suma.La deducción de hipótesis es un método de investigacióncientífica que presenta una hipótesis que puede resolver unproblema, hace una predicción basada en la deducción (ocálculo) de ella y luego acepta la predicción como verdad cuandose prueba mediante experimentos y observaciones. CuandoHolmes lo escuchó, habría preferido este término a la suma.Porque siempre insistió en que su razonamiento fueradeductivo. Los científicos también tienen esa terquedad.Como Newton, que dijo: "No hago hipótesis", o Holmes, quedijo: "No, no, nunca hago conjeturas".Los detectives y los científicos hacen lo mismo con lamisma terquedad. Sólo el campo es diferente. Ya sea que lollamemos método de suma o método de deducciónh é b d



hipotética, su trabajo se puede esquematizaraproximadamente de la siguiente manera.  

R: Le Verrierb: homs   En el esquema anterior, el mundo real se refiere al objetoo problema que se investiga (①) . Un científico o un detectiveasume una teoría que puede resolver el problema aquí,basándose en un modelo (inferencia) (② ) . Thomas Kuhn llamó aeste modelo "paradigma". A continuación, se realiza unapredicción de lo que sucedería si la teoría se ajusta almundo real mediante cálculo o deducción ( ③ ) . El procesohasta este punto es una inferencia basada en el método dela suma. Y los datos se recopilan mediante experimentación,observación o inducción sobre el mundo real (④) . Si los datosy las predicciones coinciden o corresponden, la hipótesis sevuelve verdadera; de lo contrario, se vuelve falsa. Este es elorden del método de deducción abductiva que generalmenteutilizan los científicos. Entonces el método hipotético-deductivo no es nada especial. Es un método deó ñ d d d f ó l



investigación que añade un procedimiento de verificación almétodo de hipótesis.Ronald Giere , director del Centro de Filosofía de la Ciencia de laUniversidad de Minnesota, escribió en su libro “La lógica delos académicos” que pensar según el método hipotético-deductivo no sólo ayuda a construir teorías científicas sinoque también “cultiva habilidades de pensamiento crítico”. yconstruye conocimiento científico general”. Se enfatizó queesto sucederá. Además, se presentó un marco [ formulario ]que puede implementar y evaluar fácilmente el métodohipotético-deductivo . Es el llamado “programa de 6 pasos”que avanza desde [mundo real] – [modelo] – [predicción] –[datos] – [evidencia positiva] – [evidencia negativa]. Uno delos ejemplos que dio, ligeramente modificado para hacerlomás fácil de entender, se resume de la siguiente manera:   Edm und Halley , un astrónomo británico y amigo de Newton,quería saber qué tan grande era la órbita del cometa queobservó en 1682 y cuánto tardaba en regresar.
②  Modelo: Halley decidió aplicar el modelo de Newtonde los 『Principia』  de Newton publicados en 1687. Elmodelo de Newton era un modelo orbital elípticocentrado en dos puntos.
③  Predicción: Si el cometa observado en 1682 tuvierauna órbita elíptica, se podría predecir que reapareceríaa intervalos iguales.
④ Datos: Halley examinó todos los datos sobre cometasaparecidos anteriormente y descubrió que cometas conórbitas similares pasaron en 1530-1531 y 1606-1607. Elciclo duró 76 años.
⑤  Evidencia negativa: Ninguna. Los datos coincidieroncon las predicciones.
⑥  Evidencia positiva: Una alternativa que se puedeobtener con los mismos datos es que otros cometasaparecieron por casualidad en un ciclo de 76 años, locual es imposible.   No hay absolutamente ninguna manera de que Halleyconociera el programa de seis pasos de Geary. Sin embargo,está claro que debe haber pasado por este proceso depensamiento al descubrir el ciclo del cometa. Y se predijoque este cometa regresaría en 1758. Sin embargo, murió enl d l ó



1743 sin verlo. Cuando el cometa reapareció exactamentealrededor de la Navidad de 1758, la Academia Francesa de Ciencias, quehabía ignorado las investigaciones de Halley, le otorgó unpremio y llamó al cometa ' Cometa Halley ' .Entre el programa de seis pasos de Geary, lo que llama laatención son las "evidencias negativas" y las "evidenciaspositivas". La evidencia negativa busca casos en los que losdatos se desvían de las predicciones. Por el contrario, laevidencia positiva busca otros modelos que haganpredicciones que coincidan con los datos. Estos dosprocesos incluyen el método de "exclusión y exclusión" deBacon, que ya vimos en el capítulo 4. A través de estosprocesos, las predicciones (hipótesis) se vuelven más completas.Lo que es aún más interesante es que este proceso es elproceso de convertir una hipótesis en lo que Holmes llamó"lo único que permanece cuando se borran todas las cosasimposibles".¿A qué se parece? En mi opinión, el programa de seispasos de Geary es un buen marco para implementarconcretamente el método hipotético-deductivo. Esespecialmente bueno utilizarlo al explorar o revisar teoríascientíficas. Si estudias ciencias naturales, prueba esteprograma de 6 pasos. Como dijo Geary, ayudará. Sinembargo, si solo te interesan las novelas de misterio, porejemplo, prueba a organizar los misterios de Holmes oDupin según este programa. No sólo es útil para aprendermétodos de suma o deducción hipotética, sino que tambiénproporciona entrenamiento para el pensamiento científico.Ahora lo sabes. El método de la suma es amado no solopor los detectives sino también por los científicos. Lapredicción de Peirce fue correcta. De hecho, el método de lasuma se utiliza en casi todas las investigacionesacadémicas. Incluso hay casos en los que se ha utilizado enel art. ¿Es realmente así? Vamos a ver.   Esta famosa pintura es una falsificación.  “La caja de cartón”, publicada por Arthur Conan Doyle en1892, comienza con una caja que contiene dos orejasd



cortadas y que se entrega como paquete a una anciana.Holmes, a cargo del caso, le dice a Watson:   Como usted es médico, Watson, probablemente sepa queno hay parte del cuerpo humano más diversa que losoídos. Los oídos de cada persona son tan únicos que nose distinguen fácilmente de los demás. Si miras la revistade antropología del año pasado, hay dos artículos brevesmíos sobre este tema. Así que examiné la oreja en cajadesde la perspectiva de un experto, observandocuidadosamente sus características anatómicas.Imaginen mi sorpresa cuando miré a la señora Cushing yvi que sus orejas eran exactamente iguales a las queacababa de observar. (……) Inmediatamente supe laimportancia de la observación. El hecho era que lavíctima estaba emparentada con la señora Cushing porsangre y probablemente era muy cercana a ella.   Quizás ya hayas notado que Holmes volvió a utilizar elmétodo de la suma. 'Si estás estrechamente relacionado porsangre, la forma de tus orejas será similar. La forma de lasorejas es similar. Por lo tanto, están relacionados porsangre.' Este es el método de suma practicado por Holmes.Esta vez también, Holmes no olvidó la precaución de tratarde hacer de su conclusión "lo único que queda cuando todaslas cosas imposibles han sido borradas". Por eso, alprincipio destacó que los oídos de cada persona son tanúnicos que no es fácil parecerse a los de otra persona, y queél es un experto en ese campo.de Carlo Ginzburg , historiador de la Universidad de Bolonia, Italia, podemos ver que la persona que causó revuelo en la historiade la apreciación del arte occidental utilizó el mismo métodoque Holmes escribió en “La caja de cartón”. GiovanniMorelli es un tasador italiano desconocido . Entre 1874 y 1876publicó en serie artículos sobre pintura italiana en la revistaalemana de historia del arte Plastic Art bajo el seudónimode Ivan Lermoliev. Entre ellos, había contenido quedemostraba que muchas de las famosas pinturas italianasconservadas en museos de talla mundial eran imitaciones.Ya se sabía que las pinturas más famosas de la antigüedady la Edad Media no estaban firmadas, estabansobrepintadas o almacenadas incorrectamente, lo que hacíabl b é



imposible saber con certeza si eran auténticas oimitaciones. Por esta razón, los historiadores del arte hanestudiado durante mucho tiempo varios métodos deevaluación para determinar la autenticidad. Sin embargo,Morelli argumentó que estos métodos eran incorrectos.Dijo que para valorar adecuadamente una pintura no sedebe prestar atención a las características más destacadasdel artista. Esto se debe a que todo el mundo conoce esascaracterísticas y puede imitarlas fácilmente. Por ejemplo, elestilo pictórico de Perugino que dirige la mirada de lospersonajes hacia el cielo, o la sonrisa de la Mona Lisa deLeonardo da Vinci. Morelli decía que más bien deberíamosprestar atención a las pequeñas cosas. En particular, lascosas que se consideran insignificantes en el mundo del arteal que pertenecía el artista se convierten en realidad enpistas importantes. Por ejemplo, la forma de los lóbulos delas orejas, las uñas, los dedos de las manos o de los pies.Así, en su artículo titulado “Pintores italianos”, Morelliescribe que, por ejemplo, la forma característica de la oreja,la forma de la mano, etc., que siempre se encuentran en lasobras de grandes maestros como Bramantino, GiovanniBellini, Sandro Botticelli y Cosme Tura, pero nunca seencuentran imitaciones.Una colección de bocetos. Ybasándose en ellos, sorprendió al mundo al introducirnuevas emociones en pinturas expuestas en varias galeríasimportantes de Europa. Por ejemplo, se sabía que el cuadrode Venus colgado en una galería de Dresde era una copia deun cuadro perdido de Vecellio Tiziano de Sassoferrato, peroMorelli testificó que el cuadro era un cuadro auténtico deGiorgione.Este método de valoración, conocido entre loshistoriadores del arte como “método de Morelli”, es elmismo que utilizó Holmes en 『La caja de cartón』. Esto escierto porque presta atención a pistas menores y también escierto porque utiliza el método de la suma. Podemosconstruir el "método de Morelli" con la siguiente inferenciaadicional.   Los personajes representados en las pinturas originalesde Giorgione tenían las mismas orejas características.La Venus de Dresde tenía unas características orejaspintadas por Giorgione. Por tanto, la Venus de Dresdees un auténtico cuadro de Giorgione.



   Lo que también se destaca aquí es que la forma de laoreja dibujada por Giorgione es una forma característicaque nunca se puede encontrar en imitaciones. Esto se debea que, como sostiene Holmes, todas las demás posibilidadesquedan eliminadas de la conclusión.El “método Morelli” recibió muchas críticas por parte delos historiadores del arte de la época. Les resultó difícilaceptar la afirmación de Morelli de que "las características (personalidad ) de un individuo pueden descubrirse a través de las partesmenos relacionadas con los esfuerzos del individuo ". Poreso ridiculizaron a Morelli, llamándolo “una persona que nocomprende en absoluto el contenido espiritual de una obrade arte, por lo que se interesa por detalles externos como laforma de una mano o una oreja, o incluso algo tan toscocomo un uña." Sin embargo, Ginzburg los criticó diciendo:"Parece que muchas personas que hablabandespectivamente de sus métodos continuaron usándolos ensecreto al evaluar el arte".Sigmund Freud , el fundador del psicoanálisis, se interesó por elmétodo de Morelli desde su juventud, antes de ser pioneroen el psicoanálisis. Más tarde escribió esto en su ensayo
『El Moisés de Miguel Ángel』.   En ese momento me interesó mucho saber que detrás deese seudónimo ruso se encontraba un médico italianollamado Morelli, fallecido en 1891. Me parece que sumétodo de investigación está estrechamenterelacionado con las técnicas del psicoanálisis. Esto sedebe a que su método también descubre lo que seesconde secretamente en rasgos que pareceninsignificantes y no llaman la atención, es decir, en loque, según nuestra observación, es un montón debasura.   En este artículo, lo que Freud dijo que era “algoescondido secretamente en un montón de basura” es un'síntoma' en medicina como el psicoanálisis, una 'pista' en lainvestigación de Holmes y una 'pintura' en la valoración delas obras de historiadores del arte como Morelli, la idea deGinzburg es que las "características de".íf l éd l h d d l l



Los científicos, los médicos, los historiadores del arte, losdetectives -todos aquellos que buscan descubrir "lo que yaha sucedido pero que aún no sabemos"- trabajan de lamisma manera. En Ginzburg los cazadores rastrean a suspresas, los videntes leen el futuro, los médicos diagnosticanenfermedades, los arqueólogos diagnostican la historia apartir de artefactos y los paleontólogos restauran criaturasextintas a partir de esqueletos. Destacó que la capacidad deun conocedor de arte para distinguir entre originales eimitaciones y el desciframiento de los antiguos por parte deun paleógrafo Todos los textos se realizan utilizando elmismo método de investigación. Esto se hace mediante elllamado método aditivo de investigación.   Sr. Firth, eso es demasiado.  En 1894, Doyle también se había convertido en un escritorpopular en los Estados Unidos. Así que fue a los EstadosUnidos y permaneció unos dos meses, dando conferencias yconociendo a escritores estadounidenses. Entonces, ¿Doyletambién conoció a Firth? No hay registro oficial, pero es unaposibilidad. Firth nació 20 años antes que Doyle y murió 16años antes. Sin embargo, cuando Doyle visitó los EstadosUnidos, Firth tenía 55 años y tenía una amplia gama deasociaciones acordes con su personalidad " queer " . A su alrededorno sólo había filósofos y científicos, sino también novelistasy artistas. También interactuó con Henry Longfellow, JamesLowell, Charles Norton, Ralph Waldo Emerson y el escultorWilliam Wetmore Story.Además, Peirce amaba la literatura. Entre ellas, meinteresaban especialmente las novelas de misterio. Megusta especialmente Edgar Allan Poe , y mencioné las novelas demisterio de Poe, como Los asesinatos en la Rue Morgue, a lolargo del artículo . Si es así, ¿tal vez las dos personas podríanhaberse conocido? ¿Cómo hubiera sido si ese fuera el caso?Creo que habríamos trabajado juntos y habríamos tenidoconversaciones interesantes durante mucho tiempo. Sobretodo, sobre los personajes principales de Poe, Dupin y elHolmes de Doyle.h l h b d d



Pero ¿y si Perth y Holmes se hubieran conocido? Las dospersonas son muy similares en personalidad o gusto, o soncompletamente diferentes. En "Un estudio en escarlata",hay una parte en la que Watson tomó notas sobre Holmes.Según él, Holmes ignoraba la literatura, la filosofía y laastronomía. Perth, por el contrario, es todo lo contrario.Además, a Holmes no le gustaban las mujeres y era soltero,pero Firth tuvo relaciones complicadas con mujeres a lolargo de su vida y estuvo casado dos veces. Por supuesto,los dos tienen muchas similitudes. Ambos eran buenos enquímica y medicina, y genios en lógica e investigación decrímenes. También tienen algo en común: estar cerca de lasdrogas.Sin embargo, estas dos personas no habrían podidollevarse bien. Sobre todo creo que fue por mi espíritucompetitivo en lógica y razonamiento. No es fácil gustar aalguien que despierta sentido de competencia. Si dospersonas se encuentran y compiten adivinando, ¿quiénganará? El resultado depende de tu imaginación, peroprobablemente suceda algo como esto.   “Señor Holmes, eche un vistazo a los dos hombres queestán allí. ¿Qué puedes descubrir sobre ellos?"¿Se refiere al mostrador de billar y a la otra persona,señor Perth?"“Sí, esa gente. ¿Pero cómo supiste tan rápidamente queuno de los dos era el mostrador de billar?“Eso es porque su chaleco tiene rastros de la tiza queusan los contadores de billar. A eso ni siquiera se lepuede llamar razonamiento. "Es sólo una observación".Holmes respondió en un tono engreído. Perce luegoreaccionó enojado y le preguntó."Ah, claro. Entonces, ¿qué descubrimos sobre el otro?Señor Holmes."Creo que es un viejo soldado".Esta vez también Holmes respondió de inmediato.Entonces Perth respondió como si no fuera a darle aHolmes más oportunidad de lucirse.“Pero te dieron el alta hace muy poco. Señor Holmes.“Creo que volví a trabajar en la India. Señor Perth."Y usted es un ex sargento"."Creo que era de la Artillería Real"."Tu esposa está muerta".“Creo que yo también tengo un hijo. Señor Perth.á ñ l h d



"¡ajá! Señor Holmes, no tiene un hijo, sino dos.“Señor Perth, eso es demasiado. "¿Puedes explicar?""No es dificil. Al observar su comportamiento, autoridady piel bronceada por el sol, es fácil darse cuenta de queel soldado es un soldado discapacitado y acaba deregresar de la India. ¿No lo pensaste tú también? … … Ysupe que acababa de ser dado de baja del ejércitoporque todavía llevaba botas militares”.“Supongo que sí, señor Perth. A continuación, déjameexplicarte. Ese tipo no camina como si estuviera en lacaballería. Sin embargo, dado que solo se quemó unlado de la cara, parece que llevaba el sombrero torcidohacia un lado. Por su tamaño, no es ingeniero.¿Entonces debiste haber estado en la artillería?"tienes razón. Sin embargo, como están vestidos de luto,parece que alguien importante ha muerto. Cuando lo vehaciendo compras, se da cuenta de que su esposa estámuerta. Puede que el señor Holmes también lo hayavisto, pero tiene un libro ilustrado bajo el brazo.¿Entonces dijiste que tenías un hijo? ¿Sí? Pero hay unacosa que al señor Holmes se le pasó por alto. Dentro dela cesta hay un juguete infantil. Un pequeño sonajero.Esto significa que además del niño que mira el libroilustrado, hay otro niño más pequeño que él. "Creo quemi esposa probablemente murió al dar a luz".   Después de escuchar esta historia, es posible que no estésatisfecho de que me haya puesto del lado de Firth en lugardel de Holmes. Terminó como si Perth hubiera ganado. Perono me malinterpretes. En realidad, esta no es una historiaque inventé. Es simplemente una ligera adaptación de laescena de El intérprete griego de Doyle donde SherlockHolmes conoce a su hermano Mycroft Holmes y se turnanpara razonar entre ellos.La suma es un método de razonamiento muy interesante yatractivo. También debes utilizar el método de la suma conla mayor frecuencia posible en tu trabajo y en tu vida.Entonces, como Holmes o Firth, te convertirás en unapersona con mucho encanto creativo pero racional. Lapersuasión es sólo una pequeña ventaja que se obtieneautomáticamente. 



    • Adición : Un tipo de inducción en el que la conclusiónse deriva de las premisas.•El método de la suma suele desarrollarse de lasiguiente manera.
① Algún fenómeno sorprendente q se observó.
② Si p es verdadero, se explicará q.
③  Por lo tanto, hay razones para pensar que p esverdadera.•Si el método de suma se expresa como un símbolo, seconvierte en '((p→q)∩q)→p'. En otras palabras, es una“expresión consecuente positiva”. Por tanto, desde unaperspectiva lógica formal, es un error. Sin embargo,cuando todas las cosas imposibles mencionadas porHolmes se borran mediante el método de exclusión yexclusión de Bacon, se convierte en '((p↔q)∩q)→p'. Esun método deductivo válido. En este momento, tiene unfuerte poder de persuasión.   • Características del método de suma.El método deductivo nos dice lo que inevitablementesucederá. La inducción nos dice lo que es probable quesuceda. Sin embargo, el método de la suma nos dicealgo que ya sucedió pero que aún no se sabe. Porejemplo, cuando un cazador rastrea a su presa, unprofeta lee el futuro, un médico diagnostica unaenfermedad, un arqueólogo descubre la historia a partirde artefactos, un paleontólogo restaura una criaturaextinta a partir de los restos y un conocedor del artebusca la autenticidad. cuando científicos, médicos,historiadores del arte o detectives buscan descubriralgo que aún no saben, como cuando se detectanfalsificaciones o falsificaciones, cuando un paleógrafodescifra escritos antiguos, etc. 





 



  
“Ese perro es tuyo. Ese perro es el padre.Por tanto, ese perro es tu padre”.Atenas rebosaba de los sofismas de los sofistas.Aristóteles abrió la puerta a la lógicaEl propósito era aclarar esta confusión lingüística.Y entonces apareció otro lógico,Como dice el maravilloso dicho: "De lo que no podemos hablar, debemosguardar silencio".Fue Wittgenstein quien desafió el lenguaje natural.   



    En los Estados Unidos, cada año se lleva a cabo un circuitode rodeo centrado en Texas. Es un juego donde los vaquerosmuestran sus habilidades acrobáticas. Hay cinco deportesprincipales: domar caballos salvajes, montar a caballo sinsilla, montar un toro, lanzar cuerdas y luchar con un toro.Entre ellos, lo primero es domesticar caballos salvajes. Estose debe a que el espíritu de lucha de los vaqueros queintentan controlar a los caballos salvajes que corren salvajesy los hacen someterse es asombroso.Sin embargo, la domesticación de caballos salvajes másfamosa de la historia es probablemente la domesticación de"Bucéfalo" por parte de Alejandro Magno. En ese momento,Alejandro era un niño de doce años. Su padre, Felipe II, fueuna figura despiadada y guerrera. La Madre Olimpia erauna mujer apasionada pero inteligente. Era especialmenteexperta en el manejo de serpientes. En la sociedad antigua,las serpientes eran a la vez el dios del amor y el dios de laguerra, simbolizadas por la diosa Ishtar en la mitologíamesopotámica y la diosa egipcia Isis. El destino del niño yaestaba decidido.Alejandro inmediatamente se dio cuenta de que Bucéfaloestaba excitado por su sombra. Entonces giró la cabeza desu caballo hacia el sol para que no pudiera ver la sombra ymontó en Bucéfalo. Era un caballo salvaje que nadie habíamontado antes. Entonces Felipe, sorprendido, dijo: “Hijo,encuentra un reino adecuado para ti en otra tierra."Macedonia es demasiado pequeña para satisfaceros", sedice que gritó. Alejandro no sólo tenía espíritu de lucha sinotambién sabiduría. En base a eso, se convirtió en un granrey y conquistó el mundo, aunque sea brevemente.Sin embargo, entre los filósofos hubo uno que se hizofamoso por domar caballos salvajes y sacudió brevemente almundo. Este es Ludwig Wittgenstein . _ Nunca ha participado en unrodeo, que comenzó con los Texas Pacers el 4 de julio de1887, se extendió gradualmente por todo Estados Unidos yse celebró en el Madison Square Garden de Nueva York en1926. No obstante, luchó contra caballos salvajesprácticamente toda su vida. Por supuesto, el caballo salvajeque intentaba domar no era ni el caballo marrón de Texasb l l éf l



que montaban los vaqueros ni el Bucéfalo negro quemontaba Alejandro. Era un caballo salvaje más rudo y astutollamado lenguaje natural.A los ojos de un lógico, el lenguaje natural es una especiede monstruo que no puede ser controlado por el lenguajeformal. Mientras que los lenguajes formales sonsorprendentemente simples y pobres, los lenguajesnaturales son sorprendentemente complejos y ricos. Ellenguaje formal es tan duro como una estructura decemento construida en una ciudad, mientras que el lenguajenatural es tan suave como el viento que sopla en una colina.Si el lenguaje formal es un caballo de competicióndomesticado, entonces el lenguaje natural es un caballosalvaje que corre salvajemente.Wittgenstein pensaba que era imposible hacer filosofía sindomar a este caballo salvaje. Hacer filosofía en lenguajenatural se consideraba como participar en una carrera decaballos con un caballo salvaje. Así , desde su primertrabajo, 『 Tratado 』 , “Toda filosofía es una crítica dellenguaje” (『Transcripciones』 , 4. 0031 ) o “La filosofía debe limitar deforma clara y precisa los pensamientos que resultanconfusos y vagos si se dejan desatendidos” (『Transcripciones 』, 4) .112) comenzó a discutir . En 『 Investigaciones filosóficas』 ,publicado después de su muerte, también declaró: “Lafilosofía es una lucha contra la captura de nuestro intelectopor el lenguaje” ( 『 Investigaciones filosóficas 』 , 10 9 ) . Luchó contra ellenguaje natural prácticamente toda su vida. La resoluciónfue firme y la lucha feroz.Lo que Wittgenstein intentó en el Tratado fue domar ellenguaje natural a través del lenguaje formal. Llamó a estaobra “aclaración lógica del pensamiento” ( 『Tratado』, 4. 112 ) . Estaobra, que en aquel momento entusiasmó al mundo entero, loconvirtió en poco tiempo en un genio. Y como un pistoleroen un western, le dio la espalda a la filosofía y abandonó laUniversidad de Cambridge. También dejó un dichomaravilloso : "Debemos guardar silencio sobre lo que no sepuede decir" (『Transcripciones』, 7 ) . Entonces, ¿contenía realmenteel Tratado de Wittgenstein una manera de domar al caballosalvaje llamado lenguaje natural?   



Así empezó la lógica  Wittgenstein no es el primero en intentar domar el lenguajenatural. Aunque ya era tarde, empezó en serio cuandoAristóteles, el maestro de Alejandro que domó a Bucéfalo,escribió 『Organon』 . No es que no haya habido intentoscomo este antes, pero ninguno tuvo éxito. Aristóteles fue elprimer ser humano que empezó a domar el caballo salvajellamado lenguaje natural. Y este fue también el comienzo dela lógica. Por tanto, necesitamos saber por qué empezó adomesticar caballos salvajes. Sólo entonces podremosentender por qué comenzó la lógica.La demanda crea oferta. Lo mismo ocurrió con la lógica.La confusión lingüística experimentada por los pueblosanteriores a Aristóteles fomentó el nacimiento de la lógica.La confusión lingüística que alcanzó su punto máximo conlos sofistas hizo imposible saber cuáles eran las verdaderasafirmaciones. Un ejemplo lo podemos encontrar en eldiálogo de Platón, Eutidemo. Aquí, el sofista Dionysodorosdemuestra a un miembro del público, un joven llamado Ctessipus ,que su padre era un perro.   Dionisodoro: Dijiste que tenías un perro, ¿verdad?Ctesipo: Sí, tengo un perro desagradable.Dionisodoro: Entonces habrá bebés, ¿verdad?Ctesippus: Sí, esos cachorros se parecen a su padre.Dionisodoro: Entonces, ¿el padre de esos cachorros esese perro?Ctesipo: Sí, vi con mis propios ojos a ese perro jugandocon los cachorros.Dionisodoro: Además, ¿ese perro no es tuyo?Ctesipo: Mío, por supuesto.Dionisodoro: Pues bien, ese perro es tuyo y ese perro estu padre. Entonces, ese perro es tu padre y esoscachorros son tus hermanos.   Esto es verdaderamente absurdo. ¿No es así? EntoncesSócrates criticó a los hermanos Eutidemo y Dionisodorodiciéndole a Critón , un personaje de la historia : “Tienen una sofisma tanexcelente que pueden discutir si es verdadera o falsa”.
b l d d l



Sin embargo, si analizamos cuidadosamente el argumentode Dionisodoro, no resulta incomprensible. Si 'Esta flor esamarilla. Esta flor es una rosa. Por lo tanto, si es posibleargumentar que "esta flor es una rosa amarilla", entonces"ese perro es tuyo". Ese perro es el padre. Por lo tanto, elpensamiento torpe e ingenuo de Dionisodoro fue que nosería posible decir: "Ese perro es tu padre". Por supuestoque es un error.El argumento de Dionysodor, debidamente expresado, es"el perro es tuyo". Ese perro es padre de cachorros. Por lotanto, habría que decir: “Ese perro es el padre de tuscachorros”. Dionisodoro llegó a una conclusión tan extrañaporque utilizó la palabra "padre" de manera ambigua, sindistinguir entre "padre de jóvenes" y "padre de cachorros".Los lógicos actuales llaman a este error la " falacia de la equivocación ". El joven de ese momento no lo sabía, por lo que no podíarefutarlo, pero tampoco podía aceptarlo. Los errores no sonpersuasivos.En cualquier caso, lo que se confirmó fue la confusiónlingüística y el nivel inmaduro de argumentación que sevivía en la época. Es natural que Sócrates pensara que no sepodía hacer filosofía en semejante caos. Entonces lo queempezó a hacer fue definir el concepto . Fue el primero en intentar loque se hace hoy en la lógica. Pensó que sólo así podríaevitar cometer el error que cometió Dionisodoro. Fue ladecisión correcta. Eliminar errores es la primera forma deencontrar argumentos verdaderos y aumentar la capacidadde persuasión. Pero el método era único.Todos los días, Sócrates iba al gimnasio o a la plaza dondese reunían muchos jóvenes y amigos e intercambiabanpreguntas y respuestas con ellos. Mientras tanto, intentabaconseguir una definición del concepto. Por ejemplo,podemos verlo tratando de encontrar la definición de corajeen el diálogo de Platón 『Laches』 , la definición de piedaden 『 Eutifro 』  y la definición de virtud en 『 Meno 』mientras habla con otros. Este método de conversación quepracticaba se llama 'partería ( maieu tke ) '.El procedimiento de partería se desarrolló así. Primero,elija un concepto que sea de sentido común y luego busqueun ejemplo en el que la opinión de la otra persona sobre eseconcepto pueda ser falsa. Entonces corregimos conceptoserróneos sobre ese concepto. Repitiendo este trabajo, nosacercamos gradualmente a la definición correcta dell h ó h bl l



concepto. Por ejemplo, en Laches, Sócrates habla con elgeneral Laches, quien cree que el coraje significa noretirarse del campo de batalla. Y al dar el ejemplo dealguien que tuvo coraje pero se retiró del campo de batalla,corrigió las ideas erróneas de Laques sobre el concepto decoraje.que los teólogos medievales llamaron el "camino negativo ", es similar a cómo un albañil talla partes innecesarias unapor una para finalmente obtener la forma deseada. Por lotanto, Sócrates siempre logró derribar las ideas erróneas desus oponentes, descubriendo, por ejemplo, qué no es elcoraje. Sin embargo, en la mayoría de los casos no hemoslogrado definir qué es realmente el coraje. Resulta que estoes a la vez una característica y un problema de la partería.La razón es sencilla. Esto se debe a que, a diferencia de laescultura, todas las partes innecesarias no puedeneliminarse de la definición del concepto.Sin embargo, este fracaso no fue un problema para elpropio Sócrates. Porque su interés era la ética, no la lógica.Para Sócrates, la partería era simplemente una herramientapara encontrar el camino correcto hacia la vida, es decir, laética. A diferencia de la lógica, la ética no considera unfracaso incluso si no logra revelar lo que es correcto. Estose debe a que simplemente descubrir y corregir cosasincorrectas ya tiene suficiente significado. La lógica y laética tienen propósitos y métodos completamentediferentes. Hay una historia que me viene a la mente en estemomento.   Un lógico y un especialista en ética, amigos en común,entraron juntos a un restaurante. Los dos pidieronpescado y el camarero los sirvió en un plato. Pero unode ellos era notablemente más grande. Primero, elespecialista en ética le aconsejó a su amigo: "Tú veprimero". Entonces el lógico dijo: “Supongo que sí” yeligió un pez grande. Después de un momento deincómodo silencio, el especialista en ética habló. “¡Si mehubieras pedido que comiera primero, habría elegido elpez pequeño!” Entonces el lógico respondió con calma."¿Entonces cuál es el problema? "Te dejé algo pequeño".  
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En mi opinión, la diferencia entre lógica y ética es lasiguiente. Para los lógicos, los resultados son importantes ypara los éticos, el proceso es importante. En cualquier caso,la partería de Sócrates era claramente un arte de impartirjusticia, pero su propósito era la ética. Por ello, Aristótelestambién evaluó a su maestro diciendo: “Sócrates ignoró elmundo físico y limitó sus estudios a cuestiones morales,persiguiendo universales en este ámbito y siendo el primeroen dedicarse a la justicia”. Es una valoración natural, peroésta es también la razón por la que Sócrates no pudo abrirla puerta secreta a la lógica, aunque la encontró.   
Cosas ocultas en la dialéctica de Platón  Platón no fue muy diferente en este sentido. También llevó acabo investigaciones equivalentes a la lógica actual y lasregistró a lo largo de sus escritos. Sin embargo, el propósitoera principalmente completar la teoría de las ideas, queidentifica cómo se formaron el mundo y los objetos y cómolos percibimos. Hoy en día, este tipo de investigaciones seencuadran dentro de la ontología y la epistemología.Sin embargo, hay algo que no debería pasarse por alto enlas investigaciones de Platón. Es dialéctica ( dia lektikē ) . En losprimeros escritos de Platón, dialéctica significaba unaespecie de "técnica de conversación de preguntas yrespuestas". Es la influencia de Sócrates. Sin embargo, enobras posteriores, especialmente en 『 Fedro 』  y
『 Sofistes』 , la dialéctica es una especie de "método declasificación de conceptos". Por supuesto, lo que llamamosun " concepto " , Platón lo consideraba una " idea ", un ser verdadero ( on s on ) . Portanto, para él, la dialéctica era un método para revelar larelación entre seres verdaderos, es decir, la relación entreIdeas, más que una simple clasificación de conceptos.No hay imágenes en los textos originales de Platón, perodesde un punto de vista lógico, el esquema se puedeesquematizar para que sea más fácil de entender.  



~: negativo   Esto se llama diagrama de la dialéctica de Platón y es losuficientemente simple como para que cualquiera puedaentenderlo fácilmente. Sin embargo, este se convirtió en elmodelo para que el neoplatónico Plotino estableciera la teoría de que 'todoslos seres forman una estructura triangular jerárquica (jerarquie )' , y fue desarrollado por su discípulo Porphyrios en ' Porphyrios' , convirtiéndose en una taxonomía conceptual llamada 'Árbol de Porfirio ' . Además, en la Edad Media se entendía quetodas las criaturas del universo creado por Dios estabanconectadas en una cadena gigante. Este es el concepto de la llamada“Gran Cadena de Seres” mencionado por el destacado historiador de lasideas Arthur Lovejoy . Como dos corrientes que brotan de unmismo manantial, la ontología y la lógica se desarrollaronjuntas.es que este esquema contiene las semillas de la lógica, que hoyllamamos deducción . Simplemente está oculto para que la genteno lo sepa. De hecho, la lógica de Aristóteles es el fruto quese obtiene cultivando cuidadosamente estas semillas una al d lé d



una. Llamemos a este esquema “esquema dialéctico dePlatón” y recordémoslo. Es útil para comprender losorígenes de la lógica. Contiene al menos lo siguiente:En primer lugar, en el diagrama de dialéctica de Platón,Aristóteles expresó que “todo lo que existe es diferente oigual”, y los lógicos modernos usan los símbolos ‘a∪~a’ o ‘~( a ∩ ~ a ) ' para expresar el relación y relación decontradicción. Puedes encontrar la forma original de. Estose debe a que este esquema simplemente muestra que“todos los seres son seres vivos o no seres vivos”, “todos losseres vivos son animales o no animales” y “todos losanimales son humanos o no humanos”. Al mismo tiempo,muestra claramente que "no hay ningún ser que sea almismo tiempo un ser vivo y no un ser vivo", "no hay ningúnser vivo que sea al mismo tiempo un animal y no un animal",y "no hay ningún animal". eso es a la vez un humano y no unhumano.'A continuación, podemos leer la estructura de juicios osentencias que el propio Platón menciona en
『 Parménides 』  y que luego Aristóteles organizó en
『Análisis Completo』, el tercer volumen de 『Organon』. Eldiagrama de la dialéctica de Platón muestra que se puedenformular juicios (oraciones) correctos "sin experiencia" trabajando deabajo hacia arriba. Con este método, por ejemplo, seobtienen automáticamente juicios (frases) como "los humanos son animales","los animales son seres vivos" y "los seres vivos son seres".(oración) de Platón 'A (humano) es B (animal) ' significa ' la propiedadde la Idea llamada B (animal) está contenida en la propiedad dela Idea llamada A (humana) . Por lo tanto, pensé que significabaque "la idea A está incluida en la idea B". Esta idea se puedeexpresar hoy en lógica formal como 'A → B' y, por logeneral, se puede dibujar como un diagrama como el siguiente.  



   en el siglo XIX gracias al lógico británico John Venn . Esto se debe a queeste diagrama, llamado ' diagrama de Venn ' , era más adecuado para explicarel silogismo de Aristóteles que el diagrama dialéctico dePlatón.Lo sorprendente es que, al igual que Aristóteles, Platón yahabía dibujado en su cabeza una figura muy parecida a undiagrama de Venn. En 『 Parménides』 , Platón utilizó laexpresión “Parece tela de vela superpuesta (tela utilizada como velaspara los veleros) ” al explicar este tipo de figuras que representan la relación lógica entre conceptos. Yesta forma es el " intermediario " entre la expresión lingüística y la realidad .metaksy ) pensé. En resumen, significa mediar entre laó l üí l h l l h h



expresión lingüística “los humanos son animales” y el hechoque describe. Eso es correcto. La lógica funciona entre loshechos y sus expresiones lingüísticas.Hay algo a lo que estar atento. La oración "A es B" seexpresa en la forma lógica "A → B". En este caso,gramaticalmente, A es el sujeto y B es el predicado. Esta"interesante" relación entre oraciones y formas lógicasdescubierta por Platón ha sido un interés constante para loslógicos desde Aristóteles hasta hoy. De aquí surgió la ideade que, si se hace bien, cualquier oración en lenguajenatural se puede convertir a una forma lógica, es decir, laidea de que el lenguaje natural se puede domesticarlógicamente.Como explicaré en breve, en los tiempos modernos,especialmente Wittgenstein en la era del atomismo lógico,ha luchado con tales creencias. Recientemente , varios lógicos hansostenido que es posible desarrollar una forma lógicaidéntica a la estructura profunda de las oraciones, gracias ala teoría de Noam Chomsky sobre la estructura profunda que subyace a laestructura superficial de la gramática . Sin embargo, todavía no seha realizado.Hay otro. El tercer significado lógico del esquema dialécticode Platón es que muestra un tipo de método de definición (definición ) completamente diferente al de la partería de Sócrates. Porejemplo, es una forma de definirlo expresándolo en unafrase positiva, como por ejemplo ‘Los humanos somosanimales’. El diagrama de la dialéctica de Platón revela el " género " , queincluye otros conceptos, y la " especie " , que incluye . En esteesquema, el concepto en el nivel superior es un conceptorelacionado con el concepto en el nivel inferior, y elconcepto en el nivel inferior es un concepto subordinado delconcepto en el nivel superior. Por ejemplo, los animales sonun concepto amable de los humanos y los humanos son unconcepto de especie de los animales. Por supuesto, esto aúnno ha alcanzado la forma que Aristóteles definió más tardeen 『Metafísica』: “El hombre es un animal racional”.Aristóteles definió en 『Metafísica』 que “La justicia ( ho ros )es el todo ( peras ) de algo ”. Esto significa que cuando A es B y almismo tiempo B es A, sólo entonces la oración "A es B" esuna definición. Entonces, “los humanos son animales” no esuna definición. Esto se debe a que “los humanos sonanimales” es correcto, pero “los animales son humanos”está mal. Sin embargo, la definición es que "los humanosl l d b ól l



son animales racionales". Esto se debe a que no sólo “loshumanos son animales racionales”, sino que también “losanimales racionales son humanos” es correcto.Aquí, Aristóteles lo definió en el 『 Post-Análisis 』 , elcuarto volumen de 『Organon』, y surgió el método llamado'definición por genealogía y diferencia' que comúnmenteusamos hoy.   'Definición por diferencia de género y especie' se refierea un método para definir un concepto revelando ladiferencia entre el género al que pertenece el concepto yla especie . Por ejemplo, "los humanos son animalesracionales". Aquí, “animal” se refiere a la especie a la que pertenecela especie humana . Y 'racional' es una diferencia que sólo tienela especie humana entre especies pertenecientes a unamisma especie, como las vacas y los caballos, es decir,diferencia de especies . Expresado formalmente, es el siguiente.   [concepto de especie] = df[diferencia de especies] +[concepto genérico]Humano = df racional + animal  virgen = df soltera + mujer   Hay una historia interesante que se ha transmitido degeneración en generación sobre la “justicia por género ygénero”. Por supuesto, esta es una historia que alguieninventó. Sin embargo, esta historia muestra claramentecuán apasionada era la gente por la justicia en ese momentoy cuán difícil era.   Los descendientes de Platón mantuvieron un largodebate en la Academia para definir el "ser humano". Y lodefinió como “los humanos somos animales de dos patasy sin pelo” y lo anunció al público con orgullo. Luego, aldía siguiente, alguien arrojó un pollo sin pelo y dijo:"Aquí está el hombre de Platón". Existe la teoría de quefue el famoso filósofo cínico antiguo Diógenes . Cuando AlejandroMagno le pidió que le dijera que le concedería su deseo,le pidió que no bloqueara la luz del sol, por lo queconsiderando su naturaleza cínica, era bastante posible.d d l d d l d



De todos modos, los estudiantes de la Academia sesintieron avergonzados por este incidente y comenzarona discutir las diferencias entre las gallinas y loshumanos nuevamente. El resultado fue que las gallinastenían las uñas de los pies estrechas y los humanostenían garras anchas. Así que la definición que se dionuevamente fue: "Los humanos son animales sin pelo,de dos patas y con garras anchas".   El método de Aristóteles.  Cheongchuleoram (靑出於藍 ) es una frase que se suele utilizarcuando un discípulo supera a su maestro. ¿Se aplicaría estotambién a Aristóteles? Al menos esto es cierto en lógica. Eldiagrama de dialéctica de Platón contiene varias ideaslógicas más además de las descritas anteriormente. Porejemplo, si sube desde abajo, puede obtener el juicio "Loshumanos son animales", pero si baja de arriba hacia abajo,también puede obtener el juicio "Algunos animales sonhumanos" o "Algunos animales no son humanos."Más importante aún, el marco básico del silogismo sepuede leer en el diagrama de la dialéctica de Platón. Comose mencionó, si subes un espacio de abajo hacia arriba,obtendrás los juicios "Los humanos son animales" y "Losanimales son seres vivos" en orden. Sin embargo, si omiteun espacio, automáticamente obtendrá "Los humanos sonseres vivos". Si conectamos estos tres, podemos decir que"los animales son seres vivos". Los humanos somosanimales. Por lo tanto, se convierte en un argumento de que"los humanos son seres vivos". Este es un silogismo llamado' Modus Barbara ' . Pero fue Aristóteles, no Platón, quien hizo esto.Aristóteles amplió el juicio en cuatro cosas. Suelendenominarse juicios positivos genéricos ( A ) , juiciosnegativos genéricos ( E ) , juicios positivos específicos ( I ) yjuicios negativos específicos ( O ) , que se denominansecuencialmente 'todos los A son B', 'todos los A no son B'. ',' Sigue la forma 'Algún A es B', 'Algo A no es B'. Este fue elprimer yugo puesto sobre el lenguaje natural parad l d b d l



domesticarlo. Esto se debe a que varias expresiones dellenguaje natural encajan en estos cuatro marcos.Los símbolos 'A', 'E', 'I' y 'O', que se utilizan comoabreviaturas, fueron creados por lógicos medievales. De lapalabra latina 'affimo', que significa 'afirmar', la primeravocal 'a' se toma para indicar un juicio positivo general, lasegunda vocal 'i' se toma para indicar un juicio positivoespecífico, y de 'nego' que significa 'negar'. Además, losjuicios de negación generales se indican brevementetomando la primera vocal 'e', y los juicios de negaciónespecíficos se indican brevemente tomando la segundavocal 'o'.Aristóteles reveló la correlación entre estos cuatro juiciosy desarrolló diligentemente varios tipos de formas y reglasde silogismo combinándolos. Sin embargo, no sólo esimposible explicarlo todo aquí, sino que además esinnecesario debido a la naturaleza del artículo. En cambio,hay algo que me gustaría revelar. Estos son los dossignificados lógicos del silogismo. Una de ellas es que elsilogismo es el primer argumento formal, y la otra es que estambién el primer argumento deductivo.Sí. Un silogismo es un tipo de argumento formal . Como se explicó enel Capítulo 1, un argumento formal es una inferenciaexpresada por un símbolo . Aristóteles explicó los silogismos enlas Obras Analíticas Integrales y utilizó símbolos como A, By C en lugar de conceptos específicos como "humano","animal" y "ser vivo". Para explicar con un ejemplo:   'Todos los animales son seres vivos. Todos los humanosson animales. El argumento "Por lo tanto, todos loshumanos son seres vivos" es un ejemplo representativode un silogismo llamado "Bárvara", como se mencionóanteriormente. Sin embargo, si reemplazamos 'seresvivos' con los símbolos A, 'animales' con B y 'humanos'con los símbolos C, 'todos B son A'. Cada C es una B. Portanto, se crea una forma: “todo C es A”. Esta operación sellama “ formalización ” .Por supuesto , Aristóteles no pudo formalizar cuantificadores oconectivos lógicos como la lógica simbólica moderna. Por lo tanto, elargumento anterior se expresó en el 『Análisis completodel análisis』 como "Si el enunciado de A es posible paratodo B, y el enunciado de B es posible para todo C,l d d d b bl d



entonces el enunciado de A debe ser posible para todoC".   La ventaja de la formalización es que una vez que unformato se reconoce como válido, todos los argumentos quesiguen ese formato pueden reconocerse como argumentosválidos, independientemente del contenido. Por ejemplo:"Todas las flores son hermosas". Todas las rosas son flores.Por eso, “todas las rosas son hermosas” o “todas lasmascotas son lindas”. Todos los gatos son mascotas. Por lotanto, afirmaciones como "todos los gatos son lindos" sonválidas independientemente del contenido porque siguen laforma "bárbara", que es una forma típica de silogismo. Éstaes la característica y ventaja más destacada de la lógicaformal.Pero ¿qué significa que un argumento sea válido? Aquí,conozcamos la validez y solidez del argumento que se ha pospuesto .   Un argumento válido se refiere a un argumento que es“formalmente” correcto, es decir, un argumento quesigue las reglas del razonamiento . Por tanto, en un argumentoválido, si las premisas son verdaderas, la conclusióntambién lo es. Por ejemplo: “Cuando llueve, el suelo semoja”. Llovió. Por tanto, el argumento “el suelo estámojado” es válido. Esto se debe a que siguió la regla deinferencia llamada ' Modus Ponens ' .   Sin embargo, si se llega a una conclusión falsa aunque laspremisas sean verdaderas, o si se llega a una conclusiónverdadera aunque las premisas sean falsas, se dice que elargumento es "inválido". Por ejemplo: “Cuando llueve, elsuelo se moja”. El suelo estaba mojado. Por lo tanto, inclusosi la premisa del argumento “Llovió” es cierta, la conclusiónno lo es. Esto se debe a que viola las reglas delrazonamiento. Estos argumentos inválidos se denominan“errores formales”. Entonces, ¿qué es un argumento sólido?   Un argumento sólido significa un argumento que es “válido” y “ todas laspremisas son verdaderas”. Es un argumento correcto “nosólo en la forma sino también en el contenido”. Porl d l íf l í



ejemplo: 'Todos los mamíferos alimentan a sus crías conleche. Las ballenas son mamíferos. Por lo tanto, elargumento de que “las ballenas alimentan a sus crías” essólido. No sólo es formalmente válido como silogismo,sino que todas sus premisas son verdaderas.   Por lo tanto, también existen “argumentos válidos pero nosólidos”. Por ejemplo, "Todos los humanos creen en Dios".Cheolsu es humano. Por lo tanto, este es el caso de "Cheolsucree en Dios". Este argumento es válido, pero no sólido.Esto significa que es correcto en la forma, pero incorrectoen el contenido. Esto se debe a que la premisa de que "todoslos humanos creen en Dios" no es "verdadera". Si loesquematizas, se ve así.  

   La lógica formal es la lógica que se ocupa únicamente dela validez de los argumentos. Aristóteles desarrolló lasf ál d d d l h l



primeras “formas válidas de argumento” de la historia y lasllamó silogismo . Y pensé que estos formularios se convertirían enherramientas para todos los estudios. Por eso llamó a su librode lógica "organon " . La palabra griega "organon" significa"herramienta" u "órgano automático". Aristóteles pensabaque el silogismo era un órgano que podía producirautomáticamente discursos válidos.El segundo significado del silogismo es que es el primerargumento deductivo. Por supuesto , el primer 'sistemadeductivo ' es la geometría euclidiana . Pero eso son matemáticas, nológica. El silogismo de Aristóteles es el primer ' razonamientodeductivo ' .¿Qué es un argumento deductivo? En 『 Análisiscompleto』  y 『Topica』 , Aristóteles definió un silogismocomo “un discurso en el que la conclusión se extraeinevitablemente sólo de las premisas presentadas”. Eso escorrecto.   en el que la conclusión se deriva inevitablemente de las premisas. Por ejemplo: "Todos los mamíferos tienen corazón". Loscaballos son mamíferos. Por tanto, “los caballos tienencorazón” es un argumento deductivo.   En un argumento deductivo, la conclusión ya está incluidaentre las premisas. Por eso la conclusión se deriva“inevitablemente” de las premisas. En el ejemplo anterior,los caballos ya están incluidos entre los mamíferos. Portanto, es natural que los caballos tengan los atributos de losmamíferos. Se vuelve más claro si lo miras como undiagrama de Venn.  



R: Animal con corazónB: mamíferoC: caballo   Los lógicos llaman a esta propiedad de los argumentosdeductivos " preservación de la verdad " . Esto significa que si laspremisas son "verdaderas", se garantiza que la conclusiónserá "verdadera". Esto es tanto una ventaja como unadesventaja de los argumentos deductivos. La ventaja es quela confiabilidad está garantizada y la desventaja es que nose pueden obtener nuevos conocimientos.
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Ya hemos discutido esto en parte aquí y allá, peroresumamos aquí la relación entre argumento y persuasión.Como se mencionó anteriormente en el capítulo 1, laargumentación se desarrolló originalmente como un mediopara persuadir a otros. En consecuencia, la historia de lalógica ha sido un proceso de desarrollo de argumentos máspersuasivos o con menos defectos que refutar. Comoresultado, en la lógica moderna, sólo se reconocen comológica los argumentos deductivos que no tienen lagunas derefutación formal.El orden en que se escribió el 『Organon』 de Aristótelesfue similar. Primero estudió la dialéctica, es decir, losargumentos que hoy podemos llamar inducción en unsentido amplio, en 『La refutación sofística』 y 『Topeka』.Posteriormente, desarrolló el silogismo, o método deductivo,en el 『 Primer Libro de Análisis 』  y 『 Después delAnálisis』.Esto significa que la lógica de Aristóteles evolucionó de unargumento que expandía la verdad a un argumento que lapreservaba, de un argumento con lagunas que refutar a unargumento sin lagunas que refutar, y de un argumento pocopersuasivo a un argumento altamente persuasivo. Al mismotiempo, también significa que el argumento deductivo es laherramienta de persuasión más poderosa. En el caso de unargumento deductivo, si las premisas son "verdaderas",nadie puede rechazar la conclusión. Por lo tanto, si estástratando de persuadir a alguien, debes seguir la forma deun argumento deductivo tanto como sea posible. Si es así,hay que decir que Aristóteles desarrolló la lógica paraaclarar la confusión que surge en nuestra vida lingüística yaumentar la capacidad de persuasión.   
El sueño de Wittgenstein  La lógica de Aristóteles se ha mantenido prácticamente sincambios durante los últimos 2.300 años. Esto essorprendente. Por supuesto, mientras tanto, Bacon enInglaterra amplió el método inductivo y Descartes enFrancia amplió el método deductivo a su manera. Sinembargo, en un panorama más amplio, la lógica en realidadh d d d ó l b é b ó



ha avanzado poco desde Aristóteles. Kant también escribióesto en la Crítica de la razón pura.   Lo que hay que tener en cuenta sobre la lógica es queno ha avanzado ni un paso más hasta el día de hoy y,por lo tanto, parece completa y, en el mejor de loscasos, completa.   Sin embargo, hubo un cambio notable en el siglo XX. Fuedesarrollado por el alemán Gottlob Frege a través de " Cartasconceptuales" , y los británicos Bertrand Russell y Alfred Whitehead lo resumieron en "Principios matemáticos " . Estos son " lógica proposicional " y " lógica depredicados " . Estos sistemas lógicos no sólo representaban elsistema lógico de Aristóteles sino también "juicios queexpresaban relaciones" que hasta ahora no podíanexpresarse mediante nuevas notaciones y reglas. Esto nosda una herramienta de persuasión más capaz.Sin embargo, lo que atrajo la atención del mundo fue eldesarrollo lógico y filosófico que Wittgenstein logró en elTractatus más que este desarrollo formal de la lógica. Elnombre original de 『Tratado』  es 『Tratado de Lógica yFilosofía』. Cuando en 1922 se publicó la edición inglesa de "Tratado de lógica yfilosofía" , con una recomendación del filósofo Bertrand Russelly un título del especialista en ética George Moore, el mundo de lafilosofía se entusiasmó. Esto fue especialmente cierto en elcaso de los positivistas lógicos de la Escuela de Viena ( WienerKreis ) . De lo contrario, no saldrá humo de la chimenea. Habíauna razón.El 『 Tratado 』  contiene muchos contenidos lógica yfilosóficamente importantes. En primer lugar, contiene unmétodo mediante el cual podemos simplemente desterrar dela filosofía proposiciones metafísicas que no pueden serjuzgadas por la experiencia, como "Dios ha muerto".Wittgenstein definió las proposiciones metafísicas no comofalsas sino como " sin sentido " . (『Tratado』, 4.003 ) Significa 'no el objeto delsignificado ' . Por supuesto, no es tema de verdad o falsedad.Así que no discutas más. "Debes guardar silencio sobreaquello de lo que no puedes hablar". (『Tratado』, 7 )Eliminar la metafísica de la filosofía ha sido un tema muyimportante para los filósofos desde los tiempos modernos.



Sin embargo, esto es algo que ya había logrado Immanuel Kant en laCrítica de la razón pura. Kant distinguió entre un objetoexperimentado a través de nuestra sensibilidad como un"fenómeno ( p haenomenon ) " y un objeto que no puede serexperimentado porque escapa de los límites de lasensibilidad como un " noumenon virtual " . Por ejemplo, la“manzana” o el “escritorio” que experimentamos sonfenómenos. Sin embargo, "Dios" o "alma" son virtuales.Por supuesto, se puede y se debe pensar en los objetosvirtuales, pero no se pueden reconocer. Porque no se puedeexperimentar. Entonces Kant expulsó ese pensamiento vacíoy sin contenido de la "tierra de la verdad". En ese caso,Wittgenstein simplemente hizo lógicamente lo que Kant hizoepistemológicamente.Por supuesto, 『 Tongo 』  también contiene otroscontenidos. Una de ellas es la interpretación moderna de lateoría de la correspondencia, una de las teoríasrepresentativas de la verdad. En resumen , “la realidadcorresponde a proposiciones” ( 『 Tratado 』 , 4.05 ) . Como seexplicará más adelante, las palabras de Wittgenstein tienenun significado especial. Sin embargo, el hecho de que laverdad de una proposición esté determinada por sucorrespondencia con los hechos no es nuevo. Esto se debe aque se trata de una teoría de la verdad que Aristóteles yahabía defendido en su 『Metafísica』.Entonces, ¿por qué la gente estaba tan entusiasmada conlas "Transcripciones"? La razón estaba en otra parte.Pensaron que finalmente habían descubierto una formasegura de domesticar el lenguaje natural en el Tratado deConfucio. La base para pensar así se muestra en lassiguientes palabras.   Nos pintamos un cuadro de los hechos. Una imagen esun modelo de la realidad. La imagen muestra lasituación en el espacio lógico, es decir, la ocurrencia yno ocurrencia de eventos. En una imagen, los elementosde la imagen corresponden a objetos. Una pintura secrea haciendo que sus elementos se relacionen entre síde cierta manera. La imagen del hecho es el hecho.–『Tratado』, 2.1~2.141  



Es una teoría llamada " teoría de la imagen " . Lo siento, pero nopuedo explicarlo en detalle aquí. Sin embargo, lo quenecesitamos saber es la afirmación de Wittgenstein de quela "estructura del lenguaje lógico" en la afirmación anteriorcoincide con la "estructura física de los hechos" que lecorresponde. Esta nueva metafísica, sin precedentes en lahistoria filosófica, puede esquematizarse de la siguientemanera.  

   Para resumir los pensamientos de Wittgenstein expresadosen este diagrama, es el siguiente. Wittgenstein llamó a laconexión de cosas (objetos) "estado de cosas ( sachv erhalt ) ". (『Nongo』, 2. 01 ) Porejemplo, la conexión entre Cheolsu y un estudiante,'Cheolsu es un estudiante', es una situación . Y la expresiónlógico-lingüística correspondiente a esto es una proposiciónelemental ( elementarsatz ) . En lógica formal, se denota con elsímbolo "p".Wittgenstein también llamó a la conexión de eventos"hechos ( tatsache ) ". Por ejemplo, si la situación "Cheolsu es unestudiante" y la situación "Young es un maestro" estánconectadas, se convierte en el hecho de que "Cheolsu es unestudiante y Young es un maestro". Y la expresión lógico-lingüística que le corresponde es una proposicióncompuesta. En el 『 Tratado 』 , se escribe como 'p·q'siguiendo la notación establecida en los 『 Principios deá 』 d ll h h d l



Matemáticas』  de Russell y Whitehead, pero generalmentese escribe como 'p∩q'.En este momento, lo que conecta las proposiciones deelementos son conectivos lógicos como ~ (no) , ∩ (y) , ∪ (o) , →(…… es ……) . Hay un total de 16 conjunciones en lógica formal. Aligual que los hechos, las proposiciones complejascorrespondientes a hechos pueden teóricamente conectarun número infinito de proposiciones de elementos a travésde estos conectivos. Sin embargo, en cualquier caso, laverdad o falsedad de la proposición compuesta se determinaen función de la verdad o falsedad de las proposicioneselemento. ( 『Tratado』 , 4. 4 , 4. 41 )Por ejemplo, la proposición compuesta “Cheolsu es unestudiante y Young es un maestro” es verdadera sólocuando las proposiciones de elementos “Cheolsu es unestudiante” y “Young es un maestro” son ambas verdaderasy todas las demás proposiciones son falsas. Sin embargo, laproposición compuesta 'Cheolsu es un estudiante o Yeongies un maestro' es falsa sólo cuando ambas proposiciones deelementos son falsas y es verdadera en caso contrario. Si seescribe simbólicamente, se obtiene la siguiente “ tabla de verdad ” .  

  
l ló f l h h d l



De esta manera, los lógicos se refieren al hecho de que elvalor de verdad de una proposición compuesta cambiadependiendo del valor de verdad de la proposición elementocomo " verdadero funcional " . (『Tratado』, 5 )Gracias al trabajo de Wittgenstein, fue posible calcularmecánicamente el valor de verdad de una proposición, sinimportar cuán compleja fuera. Dado que todas lasproposiciones complejas son proposiciones de elementosconectadas por conectivos como ' ~, ∩, ∪, → ', no importaqué tan larga sea, su verdad y falsedad se pueden calcularsimplemente aplicando la función de verdad. (『Tratado』 , 6. 001 )Esto se llama 'operación proposicional ( cálculo proposicional ) ' .Sin embargo, debes prestar atención a estas palabras. Eltérmino "operación proposicional" tiene el "brillante"significado de que la verdad y la falsedad de todos loshechos complejos y diversos del mundo pueden calcularsede forma sencilla y mecánica. Esto se debe a que lasoperaciones proposicionales son automáticamente posiblessimplemente traduciendo las situaciones en proposicionesde elementos. Este argumento se llama " atomismo lógico " .A primera vista puede parecer nada. Sin embargo, estaafirmación planteada por Russell y Wittgenstein era un gransueño con el que nadie había soñado hasta entonces. Si todoel mundo puede expresarse en un lenguaje lógico y lasoperaciones en ese lenguaje lógico son posibles, ¡entoncestodo el conocimiento sobre el mundo puede organizarsemediante este método! Wittgenstein dijo: “Si se dan todaslas proposiciones elementales verdaderas, el mundo quedacompletamente descrito . “ Si se dan todas las proposicioneselementales, y cuáles de ellas son verdaderas y cuálesfalsas, entonces el mundo queda completamente descritopor ellas” ( 『Tratado』, 4.26 ) .Aquí se puede ver por qué los positivistas lógicos estabantan entusiasmados con el 『Tratado』. Pensaron que esto lesabría el camino para lograr su anhelado deseo de expulsarla metafísica de la filosofía y convertir todos los estudios enuna " ciencia unificada " . Lo único que queda es traducir elconocimiento diverso del mundo al lenguaje formal. Todo elconocimiento que no esté traducido al lenguaje formal seeliminará automáticamente y la verdad y la falsedad delconocimiento traducido se podrán calcularautomáticamente. ¡Ahora qué más se puede pedir!d b ó l b é d



Wittgenstein debió pensar lo mismo también. De modo quedeclaró audazmente que la filosofía había terminado y quetodo lo que quedaba eran las ciencias naturales y suexpresión clara en el lenguaje formal. (『Transcripciones』, 6. 52 ~ 6. 53 )Wittgenstein probablemente pensó esto cuando de repentedejó Cambridge . '¿No hay mucha gente que pueda hacer algoasí, incluso si no son genios como yo? Por ejemplo, lospositivistas lógicos.Wittgenstein regresó a su Austria natal y compartió elenorme legado dejado por su padre, un magnate del acero,con todos los que lo rodeaban. Y pasé mi tiempo trabajandocomo maestra en una escuela primaria rural. Hubo untiempo en que ingresó en un monasterio para convertirse enmonje y también trabajó como jardinero. En ese momento,todavía tenía unos 30 años, pero ya estaba imitando la vidade un ermitaño alejado del mundo.¡Cada episodio comenzó en 『Tongo』! 『Nonko』 reveló almundo el brillante sueño de la " descripción lógica del mundo usando unlenguaje formal". Esto también declaró la victoria del lenguajeformal sobre el lenguaje natural. A partir de ahora, ellenguaje natural debe adaptarse al lenguaje formal. De locontrario, puede utilizarse como herramienta para charlastriviales, pero no como medio de estudio decente. Este es elcontenido de la declaración.La victoria del lenguaje formal parecía completa. Una delas evidencias es que en las últimas décadas, muchoslógicos, lingüistas y estudiosos de la inteligencia artificialhan intentado diligentemente adaptar el lenguaje natural aun lenguaje formal, la llamada "formalización del lenguajenatural " . Pero eso fue, en una palabra, una ilusión. Elpropio Wittgenstein se dio cuenta de esto antes que nadie.Déjame explicarte brevemente con un ejemplo. Sobre todo,la idea de que “la estructura del mundo y la estructura dellenguaje son la misma” fue un malentendido absurdo. Porejemplo, si la proposición prenominal 'Todas las caléndulasson amarillas' está escrita en lenguaje formal, se convierteen ∀x ( F ( x ) → G ( x ) ). Significa: "Por cada x, si x es unacaléndula, entonces x es amarilla". Asimismo, la proposiciónexistencial “Algunas caléndulas son amarillas” también seescribe como ∃x ( F ( x ) ∩ G ( x ) ), es decir, “Existe una cierta x,y x es una caléndula y x es amarilla”., en el lenguaje formal , que es el lenguaje ideal mencionado en el Tratado, hay doscomponentes, ' F ( Sin embargo, en el mundo real, sólo existell d lé d l ll l l



un componente llamado "caléndula amarilla". Incluso en loscasos más básicos no hay acuerdo. Pero ¿cómo se puededecir que la estructura del mundo y la estructura dellenguaje son la misma?En resumen, el Tratado contiene el audaz sueño deWittgenstein de intentar domar el caballo salvaje dellenguaje natural a través del lenguaje formal desarrolladopor Russell y Whitehead. A medida que la gente de todo elmundo se entusiasmó, comenzó una rebelión contra lafilosofía y el lenguaje natural. Sin embargo, la rebelión fuereprimida poco después, y lo interesante es que el propioWittgenstein estuvo al frente de la represión.   harry potter regresa  Hoy en día, los westerns han desaparecido incluso deHollywood. Fue reemplazada por una guerra espacial. Sinembargo, mirando hacia atrás, las películas occidentalessiempre tienen una gran escena final en la que el personajeprincipal se aleja a caballo con la puesta de sol de fondo. Elpúblico mantendría esa escena en sus corazones durantemucho tiempo con una sensación de tranquiloarrepentimiento. Entonces, a veces, 'he vuelto...' … Tambiénse lanzó una secuela titulada '.A Wittgenstein también le gustaban los westerns. Quizáspor eso hizo lo mismo. En enero de 1929, regresó al campusde Cambridge, todavía mojado y frío, cubierto por la nieblainvernal. Sin embargo, no regresó tan orgulloso yespléndido como el pistolero al atardecer. Más bien, comoHarry Potter, que regresó a Hogwarts después de lasvacaciones, regresó silenciosamente y se encerró en unrincón oscuro en el edificio Gibbs del King's College.Entonces comenzó una difícil lucha con el mago dellenguaje natural. Esta vez sabía que su oponente no eraformidable.En ese momento, el mundo todavía estaba entusiasmadocon las "Transcripciones". Sin embargo, ya sabía que elcaballo salvaje del lenguaje natural nunca podría serdomado utilizando la herramienta del lenguaje formal.Entonces, aunque era tarde, decidí dedicarme a fondo al l d l l l d d l



investigar la naturaleza del lenguaje natural desde elprincipio. En este sentido era claramente un genio. Pero lanueva lucha no terminó fácilmente y la muerte llegó ante él.Cuando murió de cáncer en 1951, sus últimas palabrasfueron: "Por favor, díganme que viví una vida maravillosa".En mi opinión, la historia de la lógica es una huella de losesfuerzos por dominar el lenguaje natural. El objetivo eradotar a las afirmaciones del lenguaje natural de unacapacidad de persuasión irresistible a través de laargumentación. Algunos esfuerzos tuvieron éxito y otrosfracasaron. El trabajo de Wittgenstein fracasó. Pero tambiéngané mucho. Entre ellas, hay lecciones valiosas quedebemos aprender de sus fracasos. Para domesticar ellenguaje natural, no debemos imponerle el yugo de unlenguaje formal existente. En lugar de simplificar ellenguaje natural como un lenguaje formal existente, sedeben hacer esfuerzos para expandir el lenguaje formalpara que sea como un lenguaje natural.No será fácil, pero no es imposible. Veremos un ejemplode esto a través del lenguaje de la lógica difusa en elCapítulo 9. Por supuesto, la lógica difusa no logróaprovechar la simplicidad y la estabilidad que son lospuntos fuertes de la lógica formal. Sin embargo, es posibledesarrollar un método de descripción más flexible yampliado, como la lógica difusa, conservando al mismotiempo las virtudes de la lógica formal existente.Necesitamos desarrollar un lenguaje formal que se acerqueal rico poder expresivo del lenguaje natural manteniendo almismo tiempo las ventajas de simplicidad, estabilidad,computabilidad o computabilidad.Alejandro montó en el caballo, girándolo hacia el sol paraque Bucéfalo no pudiera ver su sombra. El secreto paramontar un caballo salvaje era comprender la naturaleza deBucéfalo y tratarla adecuadamente. Desarrollar un lenguajeformal que coincida con la naturaleza del lenguaje naturales una forma de montar el caballo salvaje del lenguajenatural. Sólo entonces tendremos una herramienta depersuasión más completa y ampliamente utilizable. Esa esmi opinión, pero ¿tú qué opinas? 



    • Definición : Expresar lo más esencial que tiene unconcepto. Las definiciones por diferencia de género yespecie se expresan en la forma [concepto de especie] =[diferencia de especies] + [concepto genérico].Los humanos somos animales racionales.   • Método deductivo : método argumentativo en el que laconclusión proviene inevitablemente de premisas.   • Argumento válido : Se refiere a un argumentoformalmente correcto, es decir, un argumento que siguelas reglas del razonamiento. En un argumento válido, silas premisas son verdaderas, la conclusión también loes.   • Argumento sólido : Se refiere a un argumento que esválido y cuyas premisas son todas verdaderas. Es unargumento correcto no sólo en la forma sino también enel contenido, y la conclusión es siempre cierta.   • argumento y persuasiónLos argumentos se desarrollaron originalmente como unmedio para persuadir a otros. En consecuencia, lahistoria de la lógica ha sido un proceso de desarrollo deargumentos más persuasivos, o argumentos con menosdefectos que refutar. Como resultado, la lógica modernaha llegado a reconocer sólo argumentos deductivos queno tienen lagunas formales que refutar. Esto significaque desde Aristóteles, la lógica se ha desarrollado desdeargumentos que extienden la verdad hasta argumentosque la preservan, desde argumentos con lagunas querefutar a argumentos sin lagunas que refutar, y deargumentos con baja capacidad de persuasión aargumentos con alta capacidad de persuasión. Al mismob é f l d d



tiempo, también significa que el argumento deductivo esla herramienta de persuasión más poderosa. 





 



  
Comprar cosas innecesarias sin darte cuentaSuscríbete a revistas o periódicos que nunca pensasteSosteniendo entradas para un evento benéfico en mi manoLa razón por la que tomo medicamentos para el estómago porque me sientomal del estómago es,Personas que fuerzan decisionesPorque te están convirtiendo en el “perro de Pavlov”.   



     Si te casas te arrepentirás. Si no te casas, también tearrepentirás. Te casas o no, te arrepentirás de ambascosas. Ríete de las tonterías del mundo. Te arepentirás.Llora por la necedad del mundo. Tú también tearrepentirás. Ya sea que rías o llores por las tonteríasdel mundo, te arrepentirás de ambas. Confía en unamujer. Te arepentirás. No confíes en una sola mujer. Tútambién te arrepentirás. Confíes o no en una mujer, tearrepentirás de ambas cosas. Cuélgate. Te arepentirás.Intenta no ahorcarte. Tú también te arrepentirás. Teahorques o no, te arrepentirás de ambas cosas. Señor,ésta es la esencia de toda sabiduría en la vida.   es el comienzo de “El discurso del hombre”, de “Esto oaquello”, escrito por el filósofo danés Søren Kierkegaard , que fue tansolitario y deprimente como una tarde lluviosa de invierno .“¿Qué es la juventud? Es un sueño. ¿Que es el amor? Enesta pieza, que termina con la frase "Este es el contenido deun sueño", cantó sobre la inutilidad fundamental de la vidacomo un poeta.Pero ¿qué es un poeta? Según su expresión, “Un poeta esun ser humano desgraciado que alberga en su corazón unagrave agonía, pero por la forma de sus labios, cada vez quede ellos salen suspiros y gritos, suenan como música”. En miopinión, estas palabras encajan más con el propioKierkegaard que con cualquier otra persona en el mundo.Aunque vivió toda su vida con una gran agonía en elcorazón, la filosofía que salía de sus labios era como música.Era un genio desafortunado y lamentaba cada decisión quetomaba en su vida.Pero no somos genios y quizás por eso nuestras eleccionesno siempre sean las mejores. Creemos que podemosbeneficiarnos o sufrir pérdidas, y reír o llorar, dependiendode nuestras elecciones individuales. Por supuesto,Kierkegaard dio en el clavo y dijo: "Eso es unmalentendido". De todos modos, vivimos cada día, no, cadamomento, tomando decisiones y elecciones difíciles sobrealgo. Probablemente tú también lo hagas.l é l



Entonces, el interés se centra naturalmente en si nuestrasdecisiones son acertadas o al menos razonables. Si tomamosdecisiones acertadas, ¿no deberíamos tener menos pérdidasy más sonrisas? Decir que una elección es sabia significaque es razonable y satisfactoria. Por tanto, también es unproceso de autopersuasión. Si estás satisfecho con tuelección es porque te has persuadido a ti mismo a través deesa elección. Hay un dicho apropiado sobre esto de CharlesSanders Peirce, el filósofo y lógico que fundó elpragmatismo.   Una persona nunca es sólo una persona. Suspensamientos son lo que habla consigo mismo. En otraspalabras, le estoy hablando a otro yo que acaba denacer en el flujo del tiempo. Cuando alguien piensalógicamente, el objetivo al que intenta persuadir es suyo crítico.   Sin embargo, los psicólogos dicen que la mayoría denuestras elecciones y decisiones no sólo son imprudentessino también irrazonables. Así que no puede haberarrepentimientos. Hay un ejemplo que suelen poner cuandodicen esto. Se trata de un experimento llamado el ' problema de Linda 'realizado por los psicólogos cognitivos Amos Tversky y Daniel Kahneman .Los dos plantearon a los sujetos los siguientes problemas.   Linda es una mujer soltera inteligente y vivaz de 31años. Se especializó en filosofía. Cuando era estudiante,me interesaban las cuestiones de justicia social ydiscriminación y participé en el movimiento antinuclear.Luego ordena las siguientes afirmaciones sobre Lindasegún su probabilidad.  
① Linda es maestra de escuela primaria.
② Linda trabaja en una librería y aprende yoga.
③ Linda es muy activa en el movimiento de mujeres.
④ Linda es trabajadora de educación social a cargo delasesoramiento mental.
⑤  Linda es miembro de la Asociación de MujeresVotantes.
⑥ Linda es banquera.d d d d



⑦ Linda es vendedora de seguros.
⑧  Linda es banquera y es muy activa en el movimientode mujeres.   Después del experimento, Tversky y Kahneman notaronalgo. La mayoría de los encuestados ( 91 %) respondieron que"Linda es banquera y es muy activa en el movimiento demujeres (⑧) " era más probable que "Linda es banquera (⑥) ".Lógicamente, ⑧ es una proposición compleja en la que doseventos están conectados por la conjunción 'y (∩) ', y ⑥  es uno deellos, una proposición elemento. Si es así, la posibilidad de ⑧ debería sermenor que la posibilidad de ⑥ . En resumen, la posibilidadde lluvia y viento es menor que la posibilidad de lluvia. Pero¿por qué la gente dice que ⑧  es más probable que ⑥? ¿Esporque tienen poca comprensión de la lógica? Puede quesea cierto, pero la verdad parece estar en otra parte. Veamos elexperimento psicológico relacionado con el " efecto marco " realizado por BarbaraMcNeil , Stephen Pauker y Tversky .   Tversky y otros colegas experimentaron, esta vez conmédicos altamente capacitados. Preguntaron a losmédicos qué cirugía recomendarían a los pacientes, quetiene una tasa de mortalidad del 7% en 5 años.Entonces, la mayoría de los médicos dijeron que no lorecomendarían. Por otro lado, cuando se les preguntóqué cirugía con una tasa de supervivencia del 93% a 5años recomendarían al paciente, los médicosrespondieron que sí la recomendarían.   La "verdad incómoda" revelada a través de este tipo deexperimento de psicología cognitiva es la siguiente. Cuandousted y yo tomamos decisiones o elecciones, tenemos unafuerte tendencia a hacerlo psicológicamente en lugar delógica o racionalmente. Nuestra historia comienza aquí.   

¿Somos los perros de Pavlov?



  Hay un libro interesante llamado "La psicología de lapersuasión". El autor, Robert Cialdini , es profesor de psicología enla Universidad Estatal de Arizona. Contrariamente a lasexpectativas dadas por el título original "influencia", noescribió este libro para presentar los secretos de lapersuasión desarrollados mediante la psicología. Más bien,señaló "con qué facilidad y frecuencia somos víctimas de lasleyes de la persuasión en nuestra vida diaria" e intentóenseñar estrategias de defensa que las "personas estúpidas"pueden utilizar contra los expertos en persuasión. Enresumen, es un buen libro que le salvará de anuncios yvendedores que se dirigen a usted constantemente.Para hacerlo, Cialdini muestra primero cuán psicológicaso irracionales son nuestras elecciones y decisiones. Alcomienzo del libro, presenta una historia "ridícula" vividapor su novia, que regenta una joyería india en Arizona.   Su joyería también vende turquesas, pero a pesar deque le puso un precio bastante bajo, no se vendió nada.Como último recurso, la turquesa la colocaron en elcentro de la tienda, y aunque era temporada turística yhabía muchos clientes, todavía no se vendió. Pero undía, de repente, se fue de viaje de negocios y dejó unanota para el gerente. ¡Deshazte de todas las turquesasexpuestas a mitad de precio! Cuando regresé de mi viajede negocios unos días después, como era de esperar, sehabían vendido todas las turquesas y no quedaban más.Pero lo sorprendente fue que el gerente, que leyó mal sunota, duplicó el precio de la turquesa en lugar de lamitad. Sin embargo, todos los artículos se agotaron entres días.   A su amigo, que estaba muy sorprendido de cómo sucedióesto, Cialdini le contó extrañamente una historia sobre elpavo. Los pavos muestran automáticamente amor maternalcada vez que sus bebés hacen un sonido de "chip-chip".Incluso si no es tu bebé. Sin embargo, si no se escucha elsonido, ignorarán por completo incluso a sus propios bebésy, a veces, incluso los matarán. En ecología animal , estos
l d d l l



patrones especiales de comportamiento de los animales sedenominan “ patrones de acción fija ” .Cialdini dice que estos mecanismos automáticos tambiénestán programados en la psicología humana. Por lo tanto,siempre que se active un mecanismo desencadenante queestimule el sistema automático humano, como el sonido'chip-chip' que hace un pavo bebé, el comportamiento seproduce automáticamente, independientemente del juicioracional. Es como "¡Ábrete, Sésamo!" en "Las mil y unanoches". Es como si gritas, la puerta de la cueva se abresola.El estándar de toma de decisiones "caro = buena calidad"fue programado en la psicología de las personas quecompraron turquesas en la joyería como un tipo decomportamiento fijo. Sin embargo, al ver la turquesaexorbitantemente cara, se activó '¡Ábrete, Sésamo!', y todojuicio racional quedó suspendido y la compra se realizóautomáticamente.En psicología, este fenómeno se denomina "reflejocondicionado de Pavlov". Esta es una teoría desarrollada porel fisiólogo soviético Ivan Pavlov . Tocaba una campana cada vez quealimentaba al perro. Luego, más tarde, el perro empezó ababear incluso si escuchaba el timbre sin darle comida. Estoes evidencia de que también se aprenden patrones decomportamiento fijos.Lo que Cialdini destaca es que los expertos en persuasiónque trabajan en publicidad o ventas comprenden muy bienlos patrones fijos de comportamiento de las personastorpes. Y al utilizar esas tácticas, te convierten en el "perrode Pavlov". Por tanto, también conviene conocer laestrategia de defensa. De lo contrario, te convertirás en suobjetivo y terminarás comprando, sin saberlo, artículosinnecesarios, suscribiéndote a revistas o periódicos en losque ni siquiera habías pensado, comprando accidentalmenteentradas para un evento benéfico y tomando medicamentospara el estómago porque te sientes mal.Pero hay algo que destacar aquí. Lo que los expertos enpersuasión pretenden convertirnos en “perros de Pavlov” esla “ley de toma de decisiones” que aplicamosinconscientemente en nuestra vida diaria. En otraspalabras, entienden y atacan nuestras reglas cotidianas detoma de decisiones como si fueran un patrón decomportamiento fijo de un pavo. ¿Cómo es eso posible?Tomemos un ejemplo.d d l d



La idea de que “es mejor seguir el consejo de expertosautorizados” es nuestro sentido común. En otras palabras,“lo que dice el experto = lo que es correcto” es nuestraregla general para la toma de decisiones. Y esto no es enabsoluto imprudente. Esto se debe a que nadie puede ser unexperto en todos los campos. Pero surgen problemas cuandose programa según patrones de comportamiento fijos yfunciona automáticamente (o a ciegas) . A continuación semuestra uno de los ejemplos que dio Cialdini parademostrar lo fácil que es para los expertos comportarsecomo los perros de Pavlov.   El médico tratante le indicó a un paciente coninflamación del oído que le administrara medicamento enel oído derecho. Escribió "Colocar en la oreja trasera" enla receta y se la dio a la enfermera . La enfermera deturno lo leyó como 'Colocar en Trasero (administrar medicamento enel ano) ' y puso en el ano el medicamento que se suponíadebía colocarse en el oído. Por mucho que se lo piense,administrar medicación anal a un paciente con infecciónde oído es incomprensible, pero ni el paciente ni laenfermera pusieron objeciones a la prescripción.   Esta cosa curiosa ocurrió simplemente porque nuestraregla de toma de decisiones de que “lo que dicen losexpertos = lo que es correcto” operaba como un patrón decomportamiento fijo. Por ello, Cialdini presentó esteincidente como un ejemplo de '¡Ábrete Sésamo!' según la'Ley de Autoridad'. En lógica, es la necedad equivalente al"Ídolo de la Caverna" entre los "Cuatro Ídolos" defendidospor Bacon. En la lógica actual, esto se llama ' argumen tum adverecundiam ' y se trata como un error.De este modo, existen reglas de toma de decisiones queaplicamos sin darnos cuenta, y los expertos en persuasiónapuntan a ellas. ¡Sí! Siempre es una forma de recibir unhacha en el pie por creer. Cialdini organizó los "ejes" en losque comúnmente creemos en las siguientes seis categorías.La 'Ley de Reciprocidad', que impide rechazar unasolicitud injusta debido a la carga del favor de la otrapersona, la 'Ley de Consistencia', que busca mantener lapropia consistencia o rostro, y la 'Ley de Prueba Social' ,b h l h h



que busca hacer lo que mucha gente hace, como comprarun bestseller. , la 'Ley del agrado', donde las personas sesienten atraídas por la invitación de alguien que les agrada,la 'Ley de la autoridad', donde las personas obedecenciegamente a la autoridad, y la 'Ley de la Escasez', donde lagente se siente atraída por gritos como "No hay mucho" o"Se acaba pronto".Si lo sabes, no es nada nuevo. Todo el mundo lo sabeporque ya es muy utilizado como técnica publicitaria o deventas. Sin embargo, una vez que uno queda atrapado en latáctica de utilizar estas “hachas de confianza”, es casiimposible escapar, babeando como el perro de Pavlov. Poreso Cialdini utilizó la expresión metafórica '¡Ábrete,sésamo!' A continuación se muestran algunos ejemplos desu propia experiencia:   Un día, escuché un golpe en la puerta y salí para ver auna joven hermosa de pie con pantalones cortos y unablusa con el pecho escotado. Levantó una carpeta ycortésmente me preguntó si podía completar unaencuesta. Por supuesto que estuve de acuerdo y comencéa responder sus preguntas "exageradamente" para dar lamejor impresión posible. Por ejemplo, dijo que sale acomer siempre que tiene la oportunidad, bebe sólo vinoimportado, va a menudo al cine o a conciertos y, sobretodo, nunca se pierde una actuación de ballet. Luego, conuna sonrisa encantadora, la joven belleza comenzó aexplicar que podría ahorrar $1,200 al año si me unía alClub América. Sólo entonces me di cuenta de quién era laotra persona, pero para mantener mi coherencia (o mi cara)después de alardear, no tuve más remedio que firmar el formulario de membresía del ClubAmérica que ella presentó. Lo siguiente que hice fue tomar medicinapara el estómago porque me sentía mal del estómago.   Cialdini dijo con desdén que era víctima de una estrategiaque utilizaba la "ley de la coherencia". Pero creo que suestrategia también incluía la "Ley del agrado". Esto se debea que la "ley del atractivo" establece que no es fácil para unhombre desaliñado como él o como yo rechazar la invitaciónde una joven belleza que lleva pantalones cortos y una blusacon el pecho escotado.
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Cialdini enfatiza que debemos responder activamente aestas tácticas de los estrategas de persuasión. Tomar menosmedicamentos para el estómago. Por ejemplo, a la gente sele dice que no vea programas de comedia en televisión queutilicen aplausos o risas falsas para aumentar los índices deaudiencia. Además, nunca vayas a un club que haga esperara los clientes afuera a pesar de que haya asientos adentropara dar la impresión de que es popular. Esto se debe a queestán manipulando la evidencia para utilizar la “ley de laprueba social” de que “lo que mucha gente hace = bien”.Los puntos principales de 『Psicología de la Persuasión』,que tuvo un gran éxito al presentar una gran cantidad deejemplos diversos y apropiados, son los siguientes. Losestrategas de la persuasión apuntan a nuestrasvulnerabilidades psicológicas e interfieren con el juicioracional. Por lo tanto, para evitar convertirnos en el perrode Pavlov, debemos ser conscientes de nuestras propiasvulnerabilidades psicológicas de antemano y hacer juiciosracionales o lógicos sin perturbarnos en absoluto, inclusocuando se intenta aplicar esa estrategia. Eso es correcto.Pero hacer lo que dice Cialdini no solucionará el problema.Sólo podemos reducir o evitar los daños causados por talesproblemas.Hay dos problemas fundamentales que nos impiden tomardecisiones acertadas. Una es que somos sorprendentementeignorantes de los métodos racionales o lógicos de toma dedecisiones. Hay muchas razones para esto, pero sobre todoes porque no pudimos aprender de manera sistemática. Estosignifica que incluso si no hay interferencia intencional porparte de expertos en persuasión, no podemos tomardecisiones de manera racional. La otra cuestión es si latoma de decisiones racional o lógica es más sabia o almenos más satisfactoria que la toma de decisionespsicológica. Comencemos con el primer problema.   Confía en Dios, toma un poco de vino tinto.  Hay pesimismo y optimismo opuestos con respecto a lacapacidad humana de tomar decisiones racionales.Académicos como Tversky, Kahneman y McNeil,d l



mencionados anteriormente, son pesimistas por naturaleza.Sin embargo , los psicólogos cognitivos como GerdGigerenzer son optimistas y sostienen que los diversosexperimentos que llevaron a cabo eran demasiadoavanzados para el público en general (por supuesto, losexperimentos mencionados anteriormente no lo eran) y, porlo tanto, llevaron a conclusiones pesimistas . Sin embargo, no importaqué punto de vista se adopte, hay una conclusión a la quetodos llegan en común. La cuestión es que somossorprendentemente débiles en la “ lógica de la decisión ” .La "lógica de toma de decisiones" es un método lógicopara encontrar la mejor opción en una situacióndeterminada. La forma clásica es el "método de cálculomatemático para la probabilidad condicional" desarrolladopor Thomas Bayes , un sacerdote británico en el siglo XVIII. Incluso hoy en día, loslógicos reconocen este método de cálculo como el sistema"modelo" de lógica de decisión. El comentario de Gigerenzerde que los experimentos de Tversky y Kahneman eran "dedemasiado alto nivel para el público en general" significabaque el problema sólo podía resolverse utilizando estemétodo de cálculo.Entonces, es un poco difícil para la gente común. Dehecho, esta es también la razón por la que el público engeneral no conoce bien la lógica de la toma de decisiones.Tú y yo odiamos las cosas difíciles. Entonces tomemos unejemplo muy simple. En la obra maestra inacabada
『Pensée』  escrita por el matemático y filósofo francés BlaisePascal, hay un pasaje llamado ' La apuesta de Pascal ' . El contenido esaproximadamente el siguiente.   El mundo es una de dos cosas: Un mundo donde Diosexiste, o un mundo donde Dios no existe. Por tanto,debemos elegir una de las siguientes dos opciones: Ocrees en Dios o no. Si Dios existe y crees en Dios,disfrutarás de una felicidad infinita en el cielo. Sinembargo, si Dios no existe y crees en Dios, vivirás unavida normal en el más allá sin ninguna felicidad oinfelicidad especial. Pero, por otro lado, si te niegas acreer en Dios y en que Dios existe, tendrás queexperimentar un dolor insoportable en el infierno. Sinembargo, si no crees en Dios y Dios no existe, tu vida
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futura será una vida ordinaria en la que noexperimentarás ni el cielo ni el infierno.   Hay algunas afirmaciones de que Pascal escribió esto paraprobar la existencia de Dios. Está incorrecto. Haydemasiadas lagunas para que eso suceda. ¿Quién es Pascal?Escribió la “Teoría de las curvas cónicas” a los 16 años,inventó la calculadora a los 19, descubrió el “principio dePascal” sobre la presión de los fluidos y fue el genio másgrande de su tiempo, compitiendo con René Descartes,famoso por demostrando la existencia de Dios ... No podríahaber pensado que la existencia de Dios se probaría de unamanera tan descuidada.Pascal se limitó a aconsejar de forma racional que seríamejor para una persona sensata apostar por creer en Dios.No importa cuán capaz sea una persona, no es fáciltransmitir de manera convincente a los demás la idea deque es bueno creer en Dios. Pero creo que Pascal lo hizo deforma muy sencilla. Se puede decir que el método queutilizó en ese momento es la forma más simple de lógica detoma de decisiones desarrollada por Bays unos 100 añosdespués. La “apuesta de Pascal” se puede resumir de lasiguiente manera.  

   Al mirar la mesa, queda claro por qué hay que creer enDios. Si crees en Dios, la felicidad que puedes esperar es'∞+0=∞', pero si no crees en Dios, es '-∞+0=-∞'. Estosignifica que si crees en Dios, serás infinitamente feliz, perosi no crees en Dios, serás infinitamente infeliz.El método de cálculo de Bayes es un método paraencontrar la mejor opción cuando un evento ocurre enconexión con otro evento calculando la "probabilidad" y el"deseo" dados a cada evento. La probabilidad es lab b l d d d l d b l d d l



probabilidad de que ocurra un evento y la deseabilidad es elgrado en que los eventos son deseables. Por lo tanto, es unpoco más complicada que la 'Apuesta de Pascal' vista arriba.Uno de los ejemplos más simples de La lógica de lasdecisiones, escrito por Richard Jef Frey , profesor de lógica en laUniversidad de Princeton, es el siguiente.   Digamos que te invitan a una cena donde los invitadosdeciden traer vino. Pero olvidé si el plato que se sirvióese día fue pollo o ternera. No tienes teléfono y sólotienes una botella de vino blanco y una botella de vinotinto. Y como tienes que andar en bicicleta, solo puedesllevar una botella en el bolsillo de la chaqueta.En este punto, piensas "subjetivamente" que laprobabilidad de comer pollo o ternera es la mismaindependientemente del vino que tomes. Además, creoque el vino blanco va bien con el pollo y no con la carnede res, y también creo “subjetivamente” que el vinotinto va bien con el pollo pero va bien con la carne deres. ¿Qué es prudente que hagas en este caso?   ¿A qué se parece? ¿Es sencillo? Probablemente no. Elmétodo de cálculo de Bayes para resolver este problema esel siguiente. En primer lugar, hay cuatro casos posibles:vino blanco y pollo, vino blanco y ternera, vino tinto y pollo,y vino tinto y ternera. Sin embargo, si la probabilidad deencontrar pollo o carne de res es la mismaindependientemente del vino, la probabilidad es como semuestra en la <Figura 1>. Además, el somangdo, que indicael grado en que el vino y la carne combinan, se puedeorganizar como se muestra en el <Cuadro 2>. Por supuesto,esto se basa en un juicio subjetivo.  



〈Gráfico 1〉  

〈Gráfico 2〉   Ahora, calcule la deseabilidad de la evaluación de cadacomportamiento multiplicando y sumando la probabilidad yla deseabilidad que se muestran en los dos gráficosanteriores para cada elemento.   Deseo de evaluación del vino blanco : ( 0,5 × 1 ) + ( 0,5 × - 1 ) = 0Deseo de evaluación por el vino tinto : ( 0,5 × 0 ) + ( 0,5 × 1 ) = 0,5



   Por lo tanto, los cálculos de Bayes "simplemente"concluyen que conviene llevar vino tinto.Por supuesto, esta es la forma más simple de problema detoma de decisiones. Esto se debe a que hay dos eventosrelacionados y la probabilidad de que ocurra uno es lamisma independientemente del otro. El problema se vuelvemás complejo a medida que aumenta el número de eventosinvolucrados y la probabilidad de que un evento cambiedependiendo de los demás. “La lógica de la decisión” deJeffrey presenta muchos problemas que en realidad puedencrearse mediante complejos cálculos matemáticos deprobabilidad. Pero esa no es nuestra preocupación.Lo que deberías notar es que incluso en los casos mássimples como este, la gente común y corriente no sabe quéhacer. No estamos nada familiarizados con este método detoma de decisiones racional o lógico. ¿Entonces, quédebemos hacer? ¿Debería aprender a calcular la lógica dedecisión? Por supuesto que es. Es evidente que necesitamossaber más sobre los métodos para la toma racional dedecisiones.Pero eso no es todo. Como se mencionó anteriormente,hay otro problema. Incluso si obtenemos un juicio racionalbasado en los complejos cálculos matemáticos deprobabilidad de la lógica de toma de decisiones, la preguntasigue siendo si es más sabio o al menos más satisfactorioque el juicio psicológico o intuitivo.   Más allá de la racionalidad  El siglo XIX fue una época en la que la Ilustración estaba enpleno florecimiento. La mayoría de la gente estabaembriagada por el asombroso poder de la razón racionalque provocó la Revolución Industrial y la RevoluciónFrancesa. Esto se debe a que la ciencia se desarrolla día adía, la sociedad se reforma gradualmente y parece que el"cielo en la tierra" se alcanzará a través de la razónhumana. Sin embargo, en esta misma época, hubo alguienque indagó en las limitaciones y peligros de la razónh b ó b l h l ll ó



humana y escribió con asombro. Incluso Nietzsche lo llamó“el único psicólogo del que pude aprender algo”: FiódorDostoievski . Dostoievsk ii ) c.Desde su primera novela larga, 『 Crimen y castigo』 ,comenzó a exponer cuán ciega es la razón humana.Raskolnikov, el personaje principal de esta novela, pensabaque era justicia social utilizar la riqueza que un viejoprestamista había acumulado con malos métodos parapagar su matrícula y poder servir a la humanidad, o paradistribuirla entre los pobres. Y yendo un paso más allá,pensaba que las "personas extraordinarias" como él teníanderecho a violar las leyes que la "gente corriente" debíaseguir. Fue una forma de ilustración popular entre algunosintelectuales rusos de la época. Entonces Raskolnikov matóal viejo prestamista y a su hermana con un hacha sinsiquiera un rastro de culpa.Por supuesto, también hubo opresión psicológica. Comoafirma el investigador de Dostoievski Konstantin Mochulsky,el clima cálido en San Petersburgo y su miserable situaciónde no poder cuidar de su madre y su hermana menor loestaban claramente oprimiendo psicológicamente. Así quepensé que debía salvar a mi hermana y a mi madre queestaban en problemas con el dinero de la anciana de la casade empeño.¡Sí! Hay dos. El juicio racional y el juicio psicológicosiempre acompañan a las elecciones y decisiones quedeterminan el comportamiento humano. Sin embargo, en elsiglo XVIII había un matemático que ya se preocupaba poreste problema en San Petersburgo, donde vivía Raskolnikov.Nicolaus Bernoulli fue un académico visitante en el Palacio de SanPetersburgo por invitación de Catalina la Grande de Rusia.Bernoulli ) c.Planteó un problema que demostraba que las personas nosiguen cálculos matemáticos claros al tomar decisiones. Elcontenido central de este problema, también llamado"problema de Bernoulli" y "paradoja de San Petersburgo",es el siguiente.   Puedes seguir lanzando una moneda siempre que salgacara. En este momento, el premio en metálico entregadoal participante es de 2 n dólares. Sin embargo, si apareceuna cola en cualquier momento, el juego termina. Enotras palabras, si un participante primero lanza unad h ál l



moneda y cae cruz, no hay premio en metálico y el juegotermina. Sin embargo, si lanzas una moneda y obtienescara y luego cruz, obtienes 2 1 = 2 dólares como premio.Si sale cara tres veces y luego cruz, el premio enmetálico se convierte en 2 3 = 8 dólares. Sin embargo, sisale cara 30 veces seguidas, el premio en metálico seconvierte en la friolera de 2 30 = alrededor de 1.100 millones de dólares. ¿Cuántopagarías por participar en este juego en estascondiciones?   ¿Qué harías? Si lo haces bien, puedes ganar muchodinero. Sin embargo, si tiene grandes expectativas y pagauna tarifa de participación elevada, puede perderlo todo.Calculemos. Si calculas matemáticamente el 'problema deBernoulli', cada vez que lanzas una moneda, el valoresperado (premio x probabilidad) es 1 dólar. Esto se debe a que ( 2 ndólares ) × ( 1/2 n ) . Por lo tanto, si puedes lanzar una monedahasta cinco veces, el valor esperado es $5. Sin embargo, elproblema de Bernoulli puede resolverse indefinidamente enteoría. Por tanto, el valor total esperado también se vuelveinfinito. ( 2 × 1/2 ) + ( 4 × 1/4 ) + ( 8 × 1/8 ) … _ _ _ _ _ _ … =1+1+1+… …Porque es.Sin embargo, por naturaleza, una apuesta justa se refierea un juego en el que se puede ganar o perder. Para ello, latarifa de participación en el juego debe ser igual al valoresperado. Sin embargo, en el caso del problema deBernoulli, ¿alguien querría apostar con dinero infinitoporque el valor esperado es infinito? Si realmente le planteaeste problema a la gente, la mayoría de la gente dirá que noestán dispuestas a pagar ni siquiera una pequeña cantidadde dinero para participar en esta apuesta. Por eso se lallama la “paradoja de San Petersburgo”. ¿Por qué?La familia de Bernoulli eran todos genios de lasmatemáticas. Daniel Bernoulli, primo de Nicolaus que creóel problema, hijo de Johann Bernoulli, quien desarrollóenormemente el cálculo, y fundador del 'teorema deBernoulli' ( Daniel Bernoulli) Ber noulli ) dio una respuesta a estaparadoja. Esto se debe a que en el problema de Bernoulli, laincertidumbre aumenta al mismo ritmo que aumenta elpremio en metálico. Por ejemplo, la probabilidad de recibirun premio de $128 es 1 entre 128, y la probabilidad derecibir un premio de $1024 es exactamente 1 entre 1024.d d d b l



En condiciones de incertidumbre, las expectativasmatemáticas no son necesariamente un medio sabio depredicción. Aunque las personas tienen altas expectativasmatemáticas, la incertidumbre también es alta y susexpectativas psicológicas son bajas, por lo que no participanvoluntariamente en las apuestas. Al final, las expectativaspsicológicas, no las matemáticas, son el factor principal enla toma de decisiones. En la economía moderna, lo mismo seexpresa como "utilidad esperada subjetiva " , es decir, el valoresperado subjetivo de la ganancia se convierte en elestándar para la toma de decisiones .Sí. El juicio psicológico o subjetivo es siempre un factorimportante en nuestra toma de decisiones. Como resultado,la toma de decisiones varía según las tendenciasindividuales. Las personas "amantes del riesgo " están dispuestas ameterse en el problema de Bernoulli, incluso si eso significapagar una cantidad "sustancial" de cuota de participación .Soy una persona con la misma tendencia que la gente quecompra grandes sumas de billetes de lotería cada semana.Se podría decir que esto es una locura. Pero eso no esnecesariamente cierto. En agosto de 1913, un número parganó 26 veces seguidas en el Casino de Montecarlo. Laprobabilidad de obtener un número par durante un giro enla ruleta del casino es 18/37, o 0,486. Entonces laprobabilidad de que un número par gane 26 veces seguidases ( 0,486 ) 26 , que es aproximadamente 1 entre 142.875.000.Esto es menor que la probabilidad de que una moneda salgacara 26 veces seguidas. Sin embargo, realmente sucedió.Esto es exactamente lo que buscan las personas “amantesdel riesgo”.Sin embargo, una persona "adversa al riesgo " no pagará más de 1 dólarpara participar en el problema de Bernoulli . Si paga másque eso, las posibilidades de recuperar su dinero son cadavez más escasas. Estas personas no comprarán un billete delotería de $100 incluso si el valor esperado es de $120.Porque podrías perder $100.De esta manera, nuestro método de toma de decisionesdepende en última instancia de las inclinaciones subjetivasdel individuo, y el término inclinación subjetiva incluye losgustos y valores personales, sociales o religiosos de lapersona. Por esta razón, la toma de decisiones no puede sersimplemente un juicio lógico. Siempre hay un juiciopsicológico en el que actúan como variables diversosf l d b l ó d d



factores, como la tendencia subjetiva y la situación de cadaindividuo. Y no se puede decir que estos juicios psicológicossean siempre menos sabios que los juicios lógicos.Lo mismo se aplica al "problema Linda" mencionadoanteriormente. Por juicio lógico, es imposible que “Linda esbanquera y muy activa en el movimiento de mujeres” seamás probable que “Linda es banquera”. Sin embargo, esposible mediante el juicio psicológico. Esto se debe a quetiene una historia que dice: “Cuando era estudiante, meinteresaban las cuestiones de justicia social y discriminacióny también participé en el movimiento antinuclear”. Segúnnuestra larga experiencia, las mujeres que participaron enmovimientos sociales durante su época de estudiantestienen muchas más probabilidades de convertirse en"banqueras que participan en el movimiento de mujeres"que en "banqueras que no participan en el movimiento demujeres".Lo mismo ocurre con los experimentos psicológicosllamados "efectos de contexto". Sería realmente tonto quelos médicos dijeran que no recomendarían una cirugía conuna tasa de mortalidad del 7% en 5 años, pero querecomendarían una cirugía con una tasa de supervivenciadel 93% en 5 años. Sin embargo, si esto es cierto, puededeberse a que los médicos perciben que las palabras "ciertacirugía con una tasa de mortalidad del 7% en cinco años" y"cierta cirugía con una tasa de supervivencia del 93% encinco años" tienen significados diferentes en lugar de elmismo significado. Por ejemplo, según su experiencia, “unadeterminada cirugía con una tasa de supervivencia del 93%en cinco años” puede percibirse en un sentido mucho máspositivo.El lógico estadounidense Raymond Smullion Smullyan ) también contóuna historia similar en su libro “¿Cuál es el título de estelibro?” Las frases “la comida deliciosa no es barata” y “lacomida barata no es deliciosa” son lógicamente las mismas.En términos lógicos, se llama " equivalencia " . Peropsicológicamente es completamente diferente. La primerafrase me recuerda a comida cara y deliciosa, pero lasegunda me recuerda a comida barata y con un saborterrible.El juicio lógico y el juicio psicológico son diferentes. Y esdifícil concluir que una es una decisión más acertada que laotra. Por tanto, en mi opinión, no es correcto tomar partido.Ambos deben incluirse juntos y complementarse entre sí end d d ól



nuestro proceso de toma de decisiones. Sólo entoncespodremos llegar a una elección que sea a la vez racional ypsicológicamente satisfactoria. La pregunta en estemomento es si disponemos de un método adecuado parahacerlo. Por supuesto, todavía no existe un método perfecto.Sólo existe un método de cálculo base.Se debe desarrollar un sistema lógico de toma dedecisiones más simple que tenga en cuenta una variedad denuestros factores psicológicos. La lógica debería ser mássimple que las matemáticas. Por supuesto, no es fácil. Sinembargo, Gigerenzer tiene razón en este punto. “Amediados del siglo XVII... … Cuando surgieron diferenciassignificativas entre los juicios bien informados y la teoría dela probabilidad (como en la famosa paradoja de SanPetersburgo), los matemáticos volvieron a la pizarra ycorrigieron las fórmulas”. Eso es correcto. Así es comodebería ser. Pero esta tarea es responsabilidad de loslógicos.Hay algo más que debemos hacer. La lógica de toma dedecisiones de Base también es un sistema "suficientementebueno" que puede reflejar nuestro juicio psicológico a travésde estructuras como la "probabilidad subjetiva" y el "deseosubjetivo". Aunque es un poco complicado, vale la penaaprender y aprender el formato simple presentadoanteriormente. Lo siguiente, por supuesto, es la necesidadde tener tendencias subjetivas “sólidas” tanto a nivelpersonal como social. Tiene que ver con la ética.Jeffrey, quien resumió y desarrolló el método de cálculode Bayes en "La lógica de la decisión", también enfatiza alfinal del libro que la lógica de toma de decisiones de Bayeses un sistema lo suficientemente generoso como paraaceptar "teorías psicológicas descriptivas sobre creencias,valores o comportamiento.' . Sin embargo, añadió losiguiente:   Sin embargo, creo que la formalización y crítica deasignaciones de valores y probabilidades específicasdeben realizarse de manera adecuada y amplia. Debehacerse con la ayuda de hechos sobre el actor, sulenguaje, su sociedad y su situación particular. Porsupuesto, tales actividades deben utilizar el marcoconceptual de Bayes, pero pertenecen a otros camposcomo la lógica inductiva y la ética.



   
Si te arrepientes aunque lo hagas, si te arrepientes sino lo haces  Kierkegaard dijo que ambos nos arrepentiríamos noscasáramos o no, pero no nos casamos. Dijo que searrepentiría sin importar si reía o lloraba cuando viera lastonterías del mundo, pero sobre todo lloraba. Dijo queambos se arrepentirían sin importar si él le creyera o no,pero la mujer no le creyó. Dijeron que ambos searrepentirían si se ahorcaban o no, pero no se ahorcaron.Así, rompió su compromiso con su alegre y casta prometida,Regine Olsen, vivió soltero, lloró mientras criticaba elcristianismo secularizado de la época, se desplomó en lacalle de Copenhague el 2 de octubre de 1855 y murió sin uncentavo en la calle. 1 del mes siguiente. También dijo: “Labomba explota e incendia los alrededores”.consideran que lo que dijo Kierkegaard al comienzo de "Eldiscurso del hombre" está relacionado con el " principio de seguridad "propuesto por el psicólogo cognitivo Leonard Savage . El principio de certeza esque si una persona realiza la acción A en una situaciónllamada S, y también realiza la acción A incluso cuando lasituación no es S, entonces esa persona realizará la acción Aindependientemente de S. En ese caso, se puede decir queKierkegaard lamentaba la vida “inherentemente”,independientemente de cualquier otra cosa. Si escuchamosla autorreflexión de Kierkegaard, esto parece correcto.   ¿Por qué no puedo crecer como los demás niños? ¿Porqué no puedo estar rodeado de alegría? ¿Qué me hizomirar tan temprano ese reino de los suspiros? ¿Por quéme encontré constantemente investigando mi ansiedadmientras estaba naturalmente ansiosa? ¿Por qué yaenvejecí en los nueve meses que pasé en el vientre demi madre, y por qué nací viejo en lugar de niño?  
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Pero me pregunto cómo habría sido si Kierkegaardhubiera aplicado los cálculos de Bayes a sus decisiones,como la ruptura de un matrimonio. Por supuesto, se habríadecidido de manera diferente dependiendo de laprobabilidad de los eventos en los que estuvo involucrado yde cómo calculó el grado de deseo por cada evento. Aún así,¿el resultado habría sido el mismo? Tal vez sea así. Aún así,es difícil deshacerse de estos pensamientos.Si vas a arrepentirte independientemente de si te casas ono, ¿no sería mejor casarte y arrepentirte? Si vas aarrepentirte sin importar si ríes o lloras, ¿no sería mejor reíry arrepentirte? Si vas a arrepentirte independientemente desi confías en una mujer o no, ¿no sería mejor creer yarrepentirte? Si vas a arrepentirte independientemente desi te ahorcas o no, ¿no sería mejor arrepentirte sinahorcarte? Al menos psicológicamente ese es el caso.De todos modos, aquí está la conclusión a la que llegamosjuntos. Es necesario tomar decisiones acertadas dentro deun marco racional, como el método de cálculo de Bayes. Sinembargo, en él debe incluirse el juicio psicológico de cadapersona. De esa manera, no tendrás que tomarmedicamentos para el estómago ni explorar el 'Reino de losSuspiros'. 



    • Lógica de decisión : método lógico para encontrar lamejor opción en una situación determinada. Un ejemplorepresentativo de lógica de toma de decisiones es el'método de cálculo de la base'.   • Método de cálculo de Bayes : un método lógico quepermite elecciones racionales y satisfactorias al reflejarjuicios psicológicos como "probabilidad" y "deseo".   • Resolver problemas de toma de decisiones utilizandoel método de cálculo de Bayes.
① Configure todos los casos posibles. Por ejemplo, si sedan vino blanco y vino tinto como bebidas alcohólicas ypollo y ternera como carnes, hay cuatro casos posibles:vino blanco y pollo, vino blanco y ternera, vino tinto ypollo, y vino tinto y ternera.
②  La probabilidad y el deseo de cada caso sedeterminan subjetivamente. Si la probabilidad deencontrar pollo o ternera es la mismaindependientemente del vino, la probabilidad de todoslos casos posibles es 0,5. Sin embargo, si el vino blancova bien con el pollo y no con la carne de res, el valor dedeseo del vino blanco y el pollo es 1, pero el valor dedeseo del vino blanco y la carne de res es -1. Además, siel vino tinto va bien con el pollo y mediocre con la carnede res, la deseabilidad del vino tinto y el pollo es 0, y ladeseabilidad del vino tinto y la carne de res es 1.
③  Multiplique la probabilidad y el deseo de cadaelemento y súmelos para obtener el deseo de evaluar elcomportamiento. En el caso anterior, la deseabilidad deevaluación del vino blanco es (0,5 × 1) + (0,5 × -1) = 0,y la deseabilidad de evaluación del vino tinto es (0,5 ×0) + (0,5 × 1) = 0,5. ¡Así que elige vino tinto! 





 



  
“Nunca propongas nada irrazonable,"Discute sólo con personas de suficiente discernimiento".Aristóteles enseñó:Pero Schopenhauer decía que sólo el 1% de la gente es así.Me dijo que discutiera con cualquiera.Esta es verdaderamente una enseñanza descarada.Un cuchillo es peligroso, pero no es ni bueno ni malo en sí mismo.Depende de como lo uses.El arte de argumentar es astuto, pero también depende de la escritura.   



    De 1851 a 1854 se llevaron a cabo excavaciones masivas enEgipto dirigidas por el arqueólogo francés Auguste Mariette . El sol calentaba yel calor era intenso. Mariette trabajó como funcionaria en elMuseo del Louvre y fue enviada a Egipto para comprardocumentos manuscritos antiguos. Sin embargo, centró susesfuerzos en excavar más que en recopilar documentosantiguos. Y en Menfis descubrió Sera peum , el templo deSerapis, dios principal de la dinastía ptolemaica, y ganó fama mundial. La mayoría delas excavaciones se enviaron al Louvre.Entonces, un día, en la pared en forma de media luna quedaba al final del Corredor de la Esfinge que conduce alSerapeum, comenzaron a emerger estatuas que habíanestado enterradas en la arena durante casi 2.000 años. Sinembargo, la excavación se detuvo a mitad de camino debidoa las circunstancias. Se reanudó en 1938, pero se vioobligado a detenerse nuevamente debido a la SegundaGuerra Mundial. Las excavaciones no se descubrieron porcompleto hasta 1955, con un total de 11 estatuaspertenecientes a destacados poetas y filósofos de laantigüedad.Se desconoce la fecha exacta, pero fue durante la dinastíainiciada por Ptolomeo, quien fue lugarteniente de AlejandroMagno ( 305 a.C. ~ ) Se descubrió que fue construido en el año 30 a.C.Entre los filósofos se encontraban Tales, Heráclito,Protágoras y Platón. Lo que es inusual es que no existenSócrates ni Aristóteles, sino Protágoras. Lo que significapara nuestra historia es profundo. Esto se debe a que esevidencia de que la “argumentación” era muy valoradadurante la era helenística.Protágoras era un maestro de la argumentación . Fue el primersofista en recibir tasas de matrícula y el primero en abrir un' logōn agōnas ' . Según el filósofo analítico británico Gilbert Ryle,los concursos argumentativos, que él llamó " discusioneserísticas " , se llevaban a cabo en forma de dos equipos que sereunían y mantenían un debate abierto sobre un tema . Tambiénexiste la teoría de que fue una apuesta de dinero. Haymuchos estudiosos que dudan de esto. Pero también haycosas de las que no se pueden dudar. Se dice queá í l d d á d d



Protágoras tenía la capacidad argumentativa más destacadade la época y la utilizaba para ganar dinero. Tambiénescribió un libro llamado "El arte de argumentar".En 1998, se llevó a cabo una encuesta entre profesores defilosofía preguntando acerca de los filósofos que habíanlogrado logros importantes en la historia de la filosofía.Aristóteles, Platón, Kant y Nietzsche fueron seleccionadosen orden, seguidos por Wittgenstein, Hume y Descartes.Protágoras no entró. Sin embargo, si valoramos lashabilidades argumentativas como las de la gente de la épocahelenística, hay un filósofo que debe incluirse entre loscuatro primeros. Arturo Schopenhauer._ _ _ _ _ A continuación vieneProtágoras.Schopenhauer, que originalmente se especializó enmedicina, estudió filosofía casi exclusivamente por sucuenta y publicó su obra maestra, El mundo como voluntady representación, a la edad de 30 años. Pensó que su libroera una obra maestra que contenía los secretos deluniverso, pero sólo se vendieron unas pocas copias.Afortunadamente, el libro llamó la atención de Georg Hegel , quien yaera reconocido como un gran filósofo, y dio una conferencia en la Universidad de Berlín. Sinembargo, como no había estudiantes, renuncié después deun semestre y nunca volví a subir al podio por el resto de mivida. Se dice que esto se debió a que daban conferencias almismo tiempo, sin competir con Hegel. Y maldijo a Hegel,que le había concedido la gracia, por el resto de su vida.Sólo en sus últimos años alcanzó cierta fama y eruditos yartistas lo buscaron. Richard Wagner envió una copia de la obra “El anillo delos Nibelungos ” a Schopenhauer con la dedicatoria “ Con respeto”. Por supuesto,no quedó impresionado.Con una personalidad así, no hay manera de que tu vidasea pacífica. Además, lo que lo hacía aún más miserable erasu madre , Johann a Schopenhauer . También era una escritoraatractiva y tenía un talento natural para escribir novelas.Sin embargo, ella también fue una mujer que nació condeficiencia materna. Goethe, que era como Zeus del Olimpoen el mundo cultural de la época, frecuentaba el salónliterario que abrió en Weimar. Pero su hijo Artur fueprohibido. “Preferiría morir antes que vivir contigo”,escribió Johanna en una carta a su hijo. Y echó a su hijo quevino a vivir con ella. Esto sucedió cuando Schopenhauer
í ñ é d d h l



tenía 25 años. Después de eso, madre e hijo no volvieron averse.Si te tratan mal dondequiera que vayas, incluso laspersonas de buen carácter se vuelven duras. No hay nadaque decir sobre las personas que son inherentementeexigentes. La lengua de Schopenhauer siempre fue espinosay su boca siempre estuvo llena de malas palabras. Sólopodía dormir con un arma cargada debajo de la almohada yestaba obsesionado con la comida de los restaurantes y lasenfermedades. Sus opiniones sobre los demás estabanteñidas de profunda sospecha y cinismo, y susconversaciones estaban llenas de astutas técnicasargumentativas.Fue desafortunado para mí y para la gente que merodeaba, pero queda algo. Se trata de 『 38 maneras deganar una discusión』, publicado cuatro años después de sumuerte. El título original es “El arte de la autojustificación (Die Kunst , Recht zu be halten ) ”. Schopenhauer ya había completadopulcramente este trabajo cuando tenía poco más de 40 años,pero por alguna razón no lo publicó. Tal vez sea porquepensé: "Éste es un libro que mis enemigos nunca deberíanleer".Parte del contenido fue tomado prestado de la 『Topica』y la 『 Refutación sofista』  de Aristóteles, y el resto fuedesarrollado por él mismo. En la mayoría de los casos, esuna táctica mezquina que pone a la otra persona enproblemas. Dio las siguientes razones por las que debemosaprender estas habilidades:   Se debe al mal natural de la raza humana. Si loshumanos estuviéramos libres de esta maldad, es decir, sifuéramos fundamentalmente honestos, simplemente nospreocuparíamos de descubrir la verdad en todo tipo dediscusiones. (...) Sin embargo, la mayoría de las personastienen una vanidad innata, además de locuacidad ydeshonestidad. Dicen cosas sin pensar en ellas, y aunqueluego se dan cuenta de que sus afirmaciones estabanequivocadas y eran injustas, intentan que parezca locontrario.   



técnicas para la discusión  Schopenhauer distinguió entre el arte del debate y el artede la argumentación. La dialéctica ( diaektik ) son "habilidadesdel habla utilizadas por las otras partes en una conversaciónpara refutar algo o probar algo y argumentar mediantepreguntas y respuestas". Por lo tanto, el propósito es "sólomantener que las afirmaciones de uno son correctas". Estatecnología fue bien desarrollada por Aristóteles.Schopenhauer lo tomó prestado de allí y lo incluyó en sulibro.Sin embargo, la argumentación ( eri stik ) es una técnicautilizada para defender el reclamo de uno y destruir elargumento de la otra parte, "ya sea utilizando medioslegítimos o injustos ( per fas et nefa s ) ". Según Schopenhauer, lapersona que gana una discusión no es la que presenta elargumento correcto, sino la persona que es astuta y ágil alpresentar y defender su argumento. Por lo tanto, el arteargumentativo no se preocupa por dónde reside la verdad.Es como cuando un gladiador pelea no piensa en quién tienela razón. "Apuñalar y defenderte, ese es el único problema".Schopenhauer dijo de este truco: “He mirado a mialrededor, pero no conozco ningún logro en este sentido”.Está orgulloso de haber sido el primero en ser pionero eneste campo.Ahora, pensemos en ello. Si eres una persona recta ydecente, un caballero y una dama que sólo respeta la verdadincluso si eso significa hacerte daño, o al menos si tienesuna naturaleza romántica de que el conocimiento quenecesitamos es sobre cooperación y paz, entonces no hayNecesito leer este capítulo. Cierra el libro y haz otra cosa ensu lugar.Sin embargo, si tienes una personalidad que no puedevivir siendo derrotada por otros, o si eres una mujer ricaque cree que la victoria debe lograrse incluso si esosignifica usar tácticas astutas, o al menos el conocimientoque necesitamos es defendernos de los trucos de losconspiradores despreciables. Si estás pensando en ello,debes dejar todo a un lado y leer este capítulo primero.De ahora en adelante, explicaremos las técnicasdesarrolladas por los maestros de la argumentación,incluido Schopenhauer, dividiéndolas en dos tipos. Pord l l d l b ól



supuesto, no puedo explicarlo todo. Planeo cubrir sólotécnicas representativas y las dividiré en "técnicas para ladiscusión" y "trucos para la discusión". La primera es unatécnica más legítima, mientras que la segunda es unatáctica más astuta. La elección de aprenderlos o no dependede usted. Sigamos a Hamlet. “Persuadir o dejarse persuadir,esa es la cuestión”.Schopenhauer incluyó habilidades para debatir y debatiren 『 38 maneras de ganar una discusión』  sin distinguirentre ellas. Y estas técnicas se denominaron “técnicas dedebate argumentativo ( eristisch dialekti k ) ”. En su opinión, noimporta cuán desinteresadamente los seres racionalesdiscutan para descubrir la verdad, la verdad esintrínsecamente difícil de descubrir y las opiniones de dospersonas no pueden coincidir como dos relojes. Debido aesto, la discusión naturalmente desemboca en unadiscusión, y ambas son prácticamente indistinguibles.Sin embargo, Aristóteles distinguió entre el arte deldebate y el arte de la argumentación. Aunque reconoció elcarácter controvertido del debate, creía que el propósito deldebate era la búsqueda de la verdad. Por eso fue incluido enla lógica bajo el nombre de dialéctica ( dialéctica ) . La dialécticade Aristóteles es la técnica de discusión de Schopenhauer. Yel arte de la argumentación ( eristik ) y la sofistería ( sophistik ) , quehoy se tratan bajo el nombre de falacia, fueron tratadoscomo objetos que necesitaban ser refutados lógicamente.Creo que Aristóteles tiene razón teóricamente. Lasdiscusiones deben llevarse a cabo con el propósito de llegara la conclusión correcta. Pero en la práctica Schopenhauertiene razón. Porque no hay discusión sin controversia. Deser así, no es fácil distinguir estrictamente entre los dos.Las habilidades de debate pueden verse como habilidadesde debate básicas y las habilidades de debate pueden versecomo habilidades de debate avanzadas. Sin embargo, aquí,por conveniencia, las separaremos y veremos primero lashabilidades de discusión. "Construir una base sólida" es unviejo refrán.En este sentido, las técnicas de debate no son astucias nitrucos sucios. Es una técnica legítima de persuasión. Nosólo el método deductivo, como el silogismo desarrolladopor Aristóteles en las Obras analíticas completas, sinotambién varias técnicas explicadas en el Topeka y laRefutación sofística pertenecen a esta categoría. Contienemétodos ilustrativos, silogismos prácticos, inducción en und l l h l d



sentido amplio e incluso sumas, que hemos analizado encapítulos anteriores. Todas estas son excelentesherramientas de persuasión. Por lo tanto, la explicación deestos es reorganizar el contenido ya tratado en los capítulosanteriores en técnicas ofensivas y defensivas en ladiscusión. Dividámoslo en términos generales en métodosdeductivos e inductivos.   Ataque y defensa mediante métodos deductivos.  La deducción es un método de argumentación que preservala verdad. Es decir, si las premisas son verdaderas, laconclusión siempre lo será. Esto ya se ha explicado en elCapítulo 6. Por tanto, entre todos los métodos deargumentación, es el más formal y el más persuasivo. Portanto, si se intenta persuadir a alguien, es mejor utilizar elmétodo deductivo. Aunque es simple, no existe nadaparecido a esto como técnica de ataque normal para lapersuasión.El método específico es el siguiente. Pídale a la otrapersona que reconozca las premisas de la conclusión queestá tratando de afirmar, una por una. Luego concluye comosi ya lo hubiera admitido. Entonces, “Todos los mamíferosamamantan a sus crías, ¿verdad?” y "Las ballenas sonmamíferos, ¿verdad?" y pregunta primero. Luego dice:"Entonces admites que las ballenas amamantan a sus crías".Por supuesto, ese es el principio. El oponente no es nitorpe ni formidable. No admitirán fácilmente las premisaspor las que preguntas. Esto se debe a que la otra personasabe que una vez que admites las premisas, también debesadmitir la conclusión sin dudarlo. Por eso se desarrollantrucos ingeniosos. Schopenhauer ofrece varios trucos paraestos casos.Una es hacer preguntas con moderación y no de maneraordenada. Esto es para evitar que la otra persona se décuenta de la conclusión a la que intenta llegar. “Por lo tanto,no estaremos preparados de antemano para nuestraspreguntas. "Luego podemos utilizar las respuestas queobtengamos para sacar una serie de conclusiones". (『 38 manerasde ganar una discusión 』 , 『 Consejos 9 』 ) Schopenhauer dijo qued d d d l ó l d



dependiendo de la situación, incluso se pueden sacarconclusiones opuestas.La otra es utilizar el silogismo en cadena. (『 38 maneras de ganar unadiscusión』 , 「Consejo 4 」 ) Como ya hemos visto en el Capítulo 2, elsilogismo en cadena, uno de los silogismos complejos, tienela forma de dos o más silogismos conectados en sucesión.Por tanto, el número de locales es elevado. La idea esdescartar estas premisas “en cualquier orden posible, si esposible” y obtener la aprobación de la otra persona. Luegopodrá llegar "cómodamente" a la conclusión que necesita.La clave para ambos es confundir al oponente.También hay trucos más sutiles. Es el uso de premisasfalsas plausibles para sacar una conclusión deseada. ( 38maneras de ganar una discusión, consejo 5 ) Por ejemplo, digamos que estátratando de demostrar ante el tribunal que también sientesimpatía por el acusado. Primero, pregúntele a la otrapersona: “Todo el mundo tiene simpatía, ¿verdad?” y luego:“El acusado también es una persona, ¿verdad?”. Trasconfirmar, afirman: “El acusado también tiene simpatía”.Puede parecer plausible a primera vista, pero en realidad esun engaño. Aquí, la premisa de que “todos tienencompasión” no es “verdadera” sino simplemente “plausible”.En este momento, aprovecharse de la religión o losvalores de la otra persona es el consejo de Aristóteles en
『Topeka』. Por ejemplo, a un cristiano: “La Biblia dice queames incluso a tus enemigos, ¿verdad?” y pregunta. Y luegodebemos concluir firmemente: “Entonces perdone alperpetrador”. Al hacerlo, obligas a tu oponente a utilizaruna justificación religiosa en lugar de una justificaciónlógica. Por supuesto, es una táctica astuta. Pero la victoriaes tuya.Aunque no puedo presentarlos todos, también existenotros métodos. Por ejemplo, elegir un término que le resulteventajoso. Por ejemplo, decir que una persona "quería fama"puede hacer que parezca codiciosa. Más bien, decir "queríaun buen nombre" es más ventajoso para afirmar su bondad.También se dice que es mejor decir que uno tiene "virtud"en lugar de "pureza" para probar la propia virtud. (『 38 manerasde ganar una discusión』, 「Consejo 6 」) Incluso el término neutral 'religión'puede expresarse como 'piedad' cuando la defiende, y como'superstición' o 'fanatismo' cuando la critica. Este método deexpresión es una especie de argumento circular ( petitio pr icipii ) .



Schopenhauer dice que lo aprovechemos. (『  38 maneras de ganar unadiscusión 』 , "Truco 12 ") Limitemos nuestros ataques utilizando elmétodo deductivo hasta este punto.El problema es cómo defenderse cuando el oponenteataca de esta forma utilizando el método deductivo. Elmétodo deductivo es una poderosa herramienta persuasivaofensiva. En particular, como vimos en el capítulo 2, no haylagunas en el silogismo en cadena ni en la multiplicación. Sibajas la guardia y admites cada una de las premisas queplantea la otra persona, serás pillado con las manos en lamasa. ¿Entonces, qué debemos hacer?Empecemos por la conclusión. Los brotes peligrososdeben cortarse antes de que crezcan. En la medida de loposible, debe evitar reconocer la premisa que plantea laotra parte. Más bien, deberíamos explotar sus lagunas ydemostrar, si es posible, que no es cierto. ¡Pero es más fácildecirlo que hacerlo! Schopenhauer también nos enseña unpoco sobre esto.Uno de ellos es ampliar e interpretar la premisa planteadapor el oponente. (『 38 maneras de ganar una discusión』, 「Consejo 1 」) Entonceses tu elección si evitarlo o atacarlo. Por ejemplo, la otrapersona podría preguntarte: “No dudas de las leyes de laciencia, ¿verdad?”, intentar que lo admitas y luego llevarte ala conclusión que quiere afirmar. Sin embargo, si lo admite,no dará en el blanco, y si lo niega, será etiquetado comopoco científico. En este momento, usted amplía lainterpretación diciendo: “Dudo de la certeza delconocimiento”, y luego inmediatamente evita o contraatacaenumerando detalladamente los problemas delconocimiento. En cuanto a la afirmación de que lascuestiones laborales de las mujeres son desiguales, “Ustedestá diciendo que nuestra sociedad trata a las mujeres demanera desigual…” … Todo lo que tienes que hacer esinterpretarlo como "" y empujarlo hacia adelante.De manera similar, hay maneras de responder a unacuestión específica generalizándola. ( 『  38 maneras de ganar unadiscusión』, 「Consejos 19 」) Este es un método que se utiliza cuando laotra persona cuestiona o critica un tema específico y ustedno tiene nada que decir o es desventajoso para usted. Porejemplo, digamos que se acusa al gobierno de serindiferente ante las cuestiones de derechos humanos de laspersonas con discapacidad. Si no tiene nada que decir alrespecto, puede simplemente hablar de lo duro que hab d l b d l d d h



trabajado el gobierno en todas las cuestiones de derechoshumanos. Esta es una táctica utilizada a menudo por lospolíticos. En la lógica moderna, este tipo de trucos sedenominan ' argumentos del hombre de paja ' . El objetivo es distorsionarel argumento de la otra parte para que pueda ser atacadofácilmente, creando un espantapájaros con muchas lagunasy luego atacarlo.Por ejemplo, alguien dijo: "El principio del gobierno de lamayoría respaldado por la democracia es el principio de lasmasas que no están debidamente capacitadas". Es unasituación política indeseable. Por lo tanto, desarrollemos elargumento de que “la democracia apoya situacionespolíticas indeseables”. Este es el argumento del hombre depaja. Este argumento se debe a que la decisión mayoritariacreó un hombre de paja al distorsionarlo arbitrariamentecomo "el principio del público mal formado" y luego loatacó, llevando a la conclusión errónea de que "lademocracia es indeseable".Por lo tanto, el argumento del hombre de paja sedesmorona cuando el oponente afirma claramente que suopinión ha sido ampliada o generalizada y señala que estácometiendo la falacia del hombre de paja . Sin embargo, la razón por laque Schopenhauer recomienda este argumento es que haymuy pocas personas que puedan exponer un argumento tansereno durante un debate acalorado. El debate siempre esacalorado. Entonces, si tu oponente no se defiende deinmediato, puedes dar la impresión de que has derrotado suargumento. Eso es exactamente lo que pretendíaSchopenhauer. Si no sabes quién haría algo tan malo, estásequivocado. Este es un método especialmente favorecidopor políticos famosos y académicos de renombre.Hay otro. Utiliza homónimos. ( 『  38 maneras de ganar una discusión 』 ,
「Consejo 2 」 ) Los homónimos ( ho monymie ) son términos que tienenel mismo sonido pero significados diferentes. Sin embargo,aquí Schopenhauer utilizó homónimos en el sentido que loslógicos llaman "ambigüedad". Por ejemplo, si tu oponentesostiene que “los pecadores deben ser castigados”, podríaspreguntar: “¿No son todos los humanos pecadores? “Pero notodos pueden ser castigados”, respondió. Aunque son elmismo pecador, el pecador que la otra persona mencionó esun pecador en el sentido criminal, pero lo refutastecambiándolo a un pecador en el sentido religioso. Porsupuesto, en términos de lógica, se cometió una " falacia de



equívoco " . Sin embargo, si el oponente no se da cuentainmediatamente y lo señala, esta vez te has defendido conéxito.Hay algunos más, pero el truco es el mismo. Es paraatrapar al oponente. Para lograrlo, a veces nosotros mismoscometemos errores. Incluso te dicen que refutes laspalabras de la otra persona distorsionándolas y sacando arelucir cosas que la otra persona no dijo o contenido que noes la opinión de la otra persona. (『  38 maneras de ganar una discusión』 ,"Consejo 24 ") Y mientras no se descubra, tendrás éxito. Incluso site descubren, es mejor que estar indefenso. En cualquiercaso, si estás a la defensiva, tienes que perder. Si tan solopudieras poner una sonrisa un poco desvergonzada en turostro.   
Ataque y defensa mediante inducción.  Hay varios tipos de inducción. Sin embargo, los que seutilizan comúnmente en los argumentos incluyen lainducción enumerativa, la ilustración, la analogía y elsilogismo elíptico. La característica común de estos es queson argumentos de extensión de la verdad. Incluso si laspremisas son "verdaderas", la conclusión no es"inevitablemente cierta". Por lo tanto, no se puede decir quela inducción sea una técnica de ataque "formalmente" tanpoderosa como la deducción. Pero tiene sus propiasventajas. Debido a que presenta como premisaconocimientos específicos basados en la experiencia, es muypersuasivo en términos de contenido. Esto es especialmentecierto en el caso del método de ilustración. Como vimos enel capítulo 1, un buen ejemplo es más persuasivo que nueveexplicaciones.Por lo tanto, los argumentos basados en la induccióndeben proceder de una manera que oculte las deficiencias yaproveche las fortalezas. En concreto, es así: Primero,seleccione ejemplos o conocimientos individuales que seanadecuados como premisas y pregunte a la otra persona unopor uno. Y cuando la otra parte admite las premisas, laconclusión que se afirma se considera inmediatamente comoh b d d d d l



si hubiera sido reconocida como una verdad universal.Naturalmente, como la fuerza de la inducción es muy baja,no se pregunta si se reconoce la conclusión. (『 38 maneras de ganaruna discusión』 , 「Consejo 11 」) Pongamos un ejemplo sencillo según eltipo.'Cheolsu aquí también es diligente, ¿no? Además, Youngtambién es diligente, ¿no? Yeongsu también es diligente,¿no? "Todos en nuestra empresa son diligentes". Es unejemplo típico de "inducción enumerativa", en el que sólotres ejemplos ante los ojos se presentan como premisas, sehacen preguntas y se llega a una conclusión. 'La malacomida enferma tu cuerpo, ¿verdad? Asimismo, el métodoilustrativo de 'las malas películas perjudican la saludmental' concluyó pidiendo y admitiendo sólo un ejemplo quecualquiera pueda experimentar. Además, si le cortas lacabeza a una persona, ¿morirá? Del mismo modo, elargumento analógico: "Si se elimina al líder de unaorganización, la organización fracasará", es claro, pero seconcluye inmediatamente preguntando y admitiendo sólo unejemplo. Y: "Si hay escasez de oferta, el precio de los bienesaumenta, ¿verdad?" El silogismo elíptico "Por eso subió elprecio de la gasolina" llega a su conclusión preguntando yadmitiendo conocimientos generales.Schopenhauer dijo que si se argumenta la inducción deesta manera, se podrá tener éxito en la persuasión. Esto escierto incluso cuando la premisa es inapropiada oinsuficiente. (『 38 maneras de ganar una discusión』, 『Consejos 20 』) Esto se debea que la otra parte no tiene tiempo para examinar cadadetalle, por lo que, sin saberlo, piensa que ha admitido laconclusión, y la audiencia también tiene la mismaimpresión. Por supuesto, es una táctica inteligente. Por lotanto, la estrategia de defensa contra esto debedesarrollarse señalando cuidadosamente las debilidades deesta táctica y contrarrestandola inmediatamente.La defensa contra la inducción enumerativa se expresa mejor en el" principio de falsabilidad " de Karl Popper . Por ejemplo, Popper dijoque la inducción enumerativa, que reúne premisas como "Elcisne 1 es blanco", "El cisne 2 es blanco", "El cisne 3 esblanco", etc., y obtiene la conclusión "Todos los cisnes sonblancos", nunca puede justificarse. Esto se debe a que no esposible investigar todos los casos. Si se observa incluso unsolo cisne negro, es posible la desconfirmación.
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Popper sistematizó este argumento en su obrarepresentativa, “La lógica de la investigación”, e hizo todoslos esfuerzos de los positivistas lógicos, incluido Karnap,para justificar la inducción en vano. Es una historia famosa.Pero no era una idea nueva en absoluto. Esto se debe a queSchopenhauer ya afirmó lo siguiente en los “Consejos 25”de “38 maneras de ganar una discusión”.   La inducción requiere una gran cantidad de ejemplospara derivar una proposición universal. En comparación,el método de arresto actual requiere sólo un caso que nose ajusta a la propuesta universal presentada. Entoncesla proposición universal colapsa. Uno de esos casos sellama contraejemplo ( exemplum in contrarium , instanti a ) .   Simple. Si la otra parte hace una afirmación medianteinducción enumerativa, todo lo que tiene que hacer esencontrar un único contraejemplo y refutarlo. En el ejemploanterior, podrías responder diciendo: “Youngcheol, unempleado de su empresa, no es diligente”. Dado que lamayoría de las inducciones enumerativas cometen la "falaciade la generalización apresurada" que ocurre cuando segeneralizan casos especiales, no es difícil encontrar contraejemplos .El método ilustrativo se puede refutar señalando que elcaso utilizado como ejemplo y la conclusión soncompletamente diferentes. En el ejemplo anterior, podríasrefutar el argumento citando las diferencias entre comida ypelículas. Por ejemplo, es fácil juzgar qué es malo con lacomida, pero la diferencia es que con las películas no sepuede. Schopenhauer dijo que incluso cuando el oponenteataca con evidencias en contra y no con ejemplos, unopuede derrotarlo de la misma manera. ( 『  38 maneras de ganar unadiscusión』, 「Consejo 17 」) Es un hecho. Esto se debe a que ya sea unejemplo o un contraejemplo, es lo mismo en el sentido deque contraataca llamándolo ejemplo "malo" o "inapropiado".Asimismo, un argumento de analogía se puede refutarseñalando que se trata de una " falacia de falsa analogía ". La falacia dela falsa analogía es un error que ocurre cuando uno infiereque algo más será igual basándose en algo similar. Por lotanto, basta señalar que la analogía es errónea. El ejemploanterior puede contrarrestarse señalando que la relaciónl l b d d f d



entre el cuerpo y la cabeza de una persona es diferente dela relación entre una organización y su cabeza. Por ejemplo,se argumenta que no se puede cambiar de jefe, pero sí delíder. En el "Consejo 37" de "38 maneras de ganar unadiscusión", Schopenhauer dijo que si el oponente seleccionapruebas incorrectas, refutarlas y actuar como si la cuestiónen sí hubiera sido refutada, tanto en argumentos ilustrativoscomo analógicos.Para refutar un silogismo omitido, simplemente encuentrela premisa omitida y ataque su injusticia o inapropiación. Enel ejemplo anterior se omitió la premisa “el suministro degasolina es insuficiente”. Lo único que hay que hacer esdemostrar que no hay escasez de gasolina. ¿No podría subirel precio de la gasolina debido a los impuestos? Si es así, eneste caso la otra parte ha cometido la "falacia de la causafalsa" al llegar a una conclusión basada en la causa equivocada.Hay algunos más además. Uno de ellos es así: Como seexplicó en el capítulo 4, la fuerza de expresión de laconclusión obtenida mediante inducción debe ajustarse deacuerdo con la fuerza de la inducción. Si se viola, porejemplo: “¿Estás diciendo que los jóvenes de hoy en día sontodos egoístas? “¿No es esto una generalizaciónapresurada?”, señala. Ésta es una forma de actuar como sitoda la afirmación hubiera sido refutada. De esta forma, lospuntos principales de las técnicas de defensa contra ataquesmediante inducción son todos iguales. Una debilidad comúnde los métodos de inducción es que la conclusión no es"necesariamente cierta". Por lo tanto, si lo afirmas como sifuera una verdad inevitable, seguramente habrá lagunas.Todo lo que tienes que hacer es profundizar en ello yrefutarlo.Si observamos las técnicas descritas hasta ahora, algunasson legítimas y otras no. Sin embargo, hay muchos trucosastutos en defensa entre las técnicas que utilizan el métododeductivo y en ataque en las técnicas que utilizan el métodoinductivo. La razón es sencilla. Porque es débil. Los métodosdeductivos son fuertes, por lo que requieren tácticas astutaspara defenderlos, y los métodos inductivos son débiles, porlo que requieren trucos astutos para atacarlos.Sin embargo, las 『38 formas de ganar una discusión』 deSchopenhauer contienen muchos más trucos básicos queeste. ¿Por qué? Esto se debe a que, como dijo, la discusiónse convierte en una discusión. Y una discusión es una luchapara destruir el argumento de la otra parte. El objetivo del h d f d d l



luchar es defenderse y derrotar al oponente, "ya sea pormedios legítimos o injustos". Cualquiera con un corazónrecto, naturalmente, se mostraría reacio. Entonces tengouna historia que contar. Esta es una historia sobre la forma deluchar .   
El manejo de la espada de Musashi y las habilidadesargumentativas de Schopenhauer  Había un espadachín llamado Miyamoto Musashi (宮本武藏) . Eracomo un lince corriendo entre el viento. Vivió a principiosdel siglo XVII, cuando terminó el Período de los ReinosCombatientes y comenzó el Shogunato Edo en Japón. Es unguerrero invicto e invencible que nunca ha perdido en suvida. Era rápido, desatado, fuerte y astuto. No pertenecía aninguna escuela, pero aprendió el manejo de la espada porsu cuenta y creó el Icheonilyu (二天一流), que utiliza dos espadas. Sabía pintar y esculpir, y también era bueno en poesía,canto y ceremonia del té. Sin embargo, nunca se bañó entoda su vida y caminó descalzo. Aunque fue a la guerravarias veces, era un soldado humilde.Sin embargo, en Japón, donde se venera a los samuráis, esuna figura mítica. Su biografía, “Miyamoto Musashi”,escrita por Eiji Yoshikawa (吉川英治), vendió más de 150 millonesde copias. Además, a menudo se convierte en una obra deteatro y es constantemente popular en la televisión y en lassalas de cine. La razón por la que es popular no essimplemente porque sea un excelente espadachín. Porquees un excelente estratega.Miyamoto Musashi peleó unas 60 veces en su vida. Sinembargo, nunca apareció a la hora señalada. Hubomomentos en que llegó temprano y se escondió, luegoapareció de repente y derribó a enemigos desprevenidos enun instante. Pero la mayoría llegó tarde. Sólo apareciócuando la otra persona estaba cansada de esperar y estabaa punto de darse por vencida y regresar. Es una guerrapsicológica. Es psicológicamente muy difícil quemar tuespíritu de lucha y esperar a tu oponente antes de una peleah d ó



que pone en riesgo tu honor y tu vida. La sangrienta tensióncontinúa. Luego, cuando intentes desatarlo y regresar, esprobable que tanto tu cuerpo como tu mente quedenagotados. En ese momento, Musashi apareció de repente yatacó ferozmente, derribando a su oponente.La forma en que aparecía, la forma en que vestía y laforma en que hablaba y actuaba estaban diseñadas pararomper las expectativas del oponente y ofender sus nerviostanto como fuera posible. De esta manera confundiste oenojaste a la otra persona. Luego les quitó la mayor partede sus vidas y siempre su victoria. Pero esas no son todaslas estrategias que utilizó. Musashi identificó con precisióna su oponente y se preparó minuciosamente para él. Hayuna pelea famosa que da una idea de su estrategia. Se tratade una pelea llamada 'Duelo de Funajima' o 'Duelo deGanryujima'.tuvo lugar el 13 de abril de 1612, en una pequeña islallamada Funajima ( 船 島 ), a unos 500 metros al sur deShinomoseki . También se le llama Ganryujima ( 巖 流 島 ) . Eloponente era Kojiro Sasaki, un espadachín de la familiaHosokawa, el señor local . Un dato interesante es que Kojirosirvió y recibió instrucción de Toda Seigen (富田勢源) , quien eraun maestro del Sotaedo (小太刀 ), que utiliza una espadapequeña, y quien dio a conocer al mundo a Toda-ryu (富田流) .Seigen, que usa una espada corta de 1 shaku y 5 cun, hizoque Kojiro sostuviera 3 espadas largas de shaku y practicócontra él. Como resultado, Kojiro aprendióinvoluntariamente a usar una espada larga, una espada larga . Enrealidad, eso era cierto para él, que era grande y fuerte.Además, el maestro con el que estaba tratando, Seigen, eraun maestro de las espadas cortas y su velocidad eraincreíblemente rápida. Era el oponente perfecto parasuperar las deficiencias de una espada larga y aprenderagilidad. Antes de que nos diéramos cuenta, Jang Tae-do deGojiro había separado las golondrinas voladoras. Tambiénse le llama "Golpe de golondrina Bigeom".Antes de la batalla decisiva con Musashi, Kojiro sedespertó al amanecer y cruzó hacia la isla. Llevaba un haori(羽織) sin mangas hecho de tela carmesí y un hakama (袴) de cuero teñido . Elfamoso Jang Tae-do recibió una patada junto a él. Fue muyelegante. La resolución era firme y el espíritu de luchaardía. En ese momento, Musashi estaba durmiendo en lacasa de huéspedes. Gaekju, que había recibido órdenes delñ d ll d l l l d ó



señor de no llegar tarde a la pelea, lo despertó. PeroMusashi comió sin prisas. Luego me pidió que consiguierados remos para remar el bote. Luego empezó a tallarlo sinpreocupaciones. Llegó una advertencia para cruzarrápidamente a la isla. Sólo entonces se cambió de ropa ysubió a un pequeño bote con un trabajador sosteniendo elremo. Dentro del barco, me cubrí con ropas de algodón yacosté mi cuerpo de costado. Y me quedé dormido.Kojiro tuvo que quedarse solo frente a los espectadores.Él estaba enfadado. Pero a medida que pasó una hora, luegodos, la ira disminuyó gradualmente. El espíritu de luchaempezó a desaparecer. Poco a poco me puse ansioso. Fueen ese momento cuando Musashi apareció en la isla. El solya estaba alto en el cielo y Kojiro se estaba cansando deestar irritado. Musashi es un espadachín de doble espadaque usa tanto una espada larga como una espada corta. Sinembargo, el cuchillo largo quedó en el barco. Bajé del barcocon sólo una espada corta pegada a mi cintura. En su manosostenía una espada de madera tallada a partir de un remo.Kojiro, al ver esto, se enojó nuevamente y rápidamenteeligió a Jang Tae-do. La vaina fue arrojada al suelo. Y luegocorrió hacia Musashi. Entonces Musashi sonrió y dijo.“Gojiro, perdiste. "Si eres el ganador, ¿cómo puedes tirar tuvaina?" Fue un abucheo calculado. El rostro de Kojiro sepuso rojo brillante. Al mismo tiempo, su larga espada cortóel viento entre los ojos de Musashi. Fue Kojiro quien cayó.La espada de madera de Musashi le rompió la cabezaprimero y le golpeó las costillas, quitándole la vida.Musashi era un estratega. Sabía que Kojiro manejaba unaespada larga más rápido que cualquier otro espadachínpodía usar una espada corta. Entonces, ¿por qué no dejarcaer la golondrina voladora? En un área abierta como unaplaya, un cuchillo corto no puede vencer a un cuchillo largoa la misma velocidad. Sin embargo, si una espada más largaque la de Kojiro está hecha de hierro, será pesada y nopodrá manejarse con agilidad. Entonces hice una espada demadera. La espada de madera tallada en un remo eramucho más larga que la espada larga de Kojiro. Musashi yahabía visto las fortalezas y debilidades del enemigo y sehabía preparado para ellas.En sus últimos años, Musashi dejó un libro de estrategiallamado 『El Libro de los Cinco Anillos』. Junto con 『El artede la guerra』 , se considera el mejor libro sobre la guerraen Oriente. Está organizado en cinco volúmenes según las cinco



grandes ruedas del budismo : tierra , agua , fuego , viento yvacío . El Volumen 1, “Capítulo de la Tierra ” , habla sobre elcamino de la estrategia, es decir, las reglas que debe seguirun espadachín. El volumen 2, " Capítulo del agua ", explicalos conceptos básicos del manejo de la espada. El volumen3, " El Capítulo del Fuego ", habla sobre estrategias que losespadachines deben conocer. El volumen 4, "Capítulo delviento " , explica el manejo de la espada de diferentesescuelas. El volumen 5, “El campo del vacío”, habla sobre elverdadero Tao .Musashi dijo que la forma de luchar es la palabra budistavacío . Y se dice que en el vacío sólo hay bien y no hay mal, yque hay sabiduría, doctrina y Tao. Sin embargo, esto es sóloun truco elegante realizado por Musashi al final del libro. Laforma de luchar que se muestra en 『El Libro de los CincoAnillos』 es sólo la victoria. El propio Musashi lo escribió deesa manera. “La verdadera forma de manejar la espada esluchar y vencer al enemigo, y este es un principioinmutable. Si dominas la sabiduría de mi estrategia ypracticas de la manera correcta, seguramente ganarás”.Lo interesante es que hay muchas similitudes entre elmanejo de la espada en 『El libro de los cinco anillos』  deMusashi y las habilidades argumentativas en 『38 manerasde ganar una discusión 』  de Schopenhauer. Esto esespecialmente cierto en el caso de 『Field of Fire』 , quetrata sobre estrategia. No es nada extraño ni accidental.Schopenhauer también lo sabía. Por lo tanto, definió el artedel debate como “manejo con espada mental”. Por ejemplo:El Capítulo del Fuego en el Libro de los Cinco Anilloscontiene 27 estrategias, entre las que se encuentra la“inflamación”. Musashi dijo:   Inflamar la ira es una forma de hacer que la otra personapierda la compostura haciéndola enojar. Para nombraruna situación que sacude el corazón de una persona, laprimera es cuando es peligrosa, la segunda es cuando esdifícil y la tercera es cuando ocurre una situacióninesperada. (...) Es importante ganar atacando con muchafuerza cuando el enemigo golpea inesperadamente labarra y golpeando al jugador a tu favor mientras elenemigo está agitado.



   Sin embargo, en el "Consejo 8" de "38 formas de ganaruna discusión", está escrito lo siguiente.   Haz enojar a la otra persona. Porque cuando estásenojado, no puedes juzgar correctamente ni sentir tuspropias fortalezas. Para hacer enojar a tu oponente,puedes evaluarlo descaradamente negativamente oencontrarle fallas. En general, sea descarado.   ¿A qué se parece? ¿No es lo mismo? Eso no es todo. Sí, encasi todos los sentidos. Entonces, en los 'trucos astutos' porel bien del debate del que hablaremos ahora, intentaréexplicarlo comparándolo con la estrategia de manejo de laespada de Musashi. Definitivamente será interesante.   trucos para discutir  Musashi dijo que pelear es como el fuego. Así que incluí esaestrategia en 『 Field of Fire』 . La primera parte estuvodedicada a cómo tomar la iniciativa. Así de importante es.Musashi dijo: "Tomar la iniciativa es el principio másimportante en el arte de la estrategia porque si tomas lainiciativa, puedes ganar rápidamente". También presentócada método para tomar la iniciativa según la situación, elestado psicológico del enemigo y su propia estrategia.En primer lugar, los "tres tipos de iniciativa" incluyencómo tomar la iniciativa mientras ataca al enemigo, cómotomar la iniciativa mientras defiende y cómo tomar lainiciativa chocando entre sí. Eso no es todo. A continuación,se introducen en orden "Empujar la almohada", "Verificar elestado" y "Pisar la espada" para someter el vapor. Todasestas son explicaciones de formas de tomar la iniciativa enuna pelea. Musashi dice:  
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Desde el punto de vista de la victoria en el arte de laguerra, no es bueno verse abrumado por el enemigo yperder la iniciativa. De alguna manera debes guiar alenemigo para que siga tus pensamientos. Sin embargo,como el enemigo también piensa de la misma manera, nopuedes tomar la iniciativa simplemente respondiendo a loque el oponente quiere. (...) Si puedes controlar al enemigoreprimiéndolo inmediatamente justo cuando está a puntode desplegar sus habilidades y haciendo que todas sushabilidades sean inútiles, puedes decir que te hasconvertido en un maestro de la estrategia y has logradoresultados. Necesitas practicar presionando bien laalmohada.   La misma cosa. Lo más importante es tomar la iniciativaen un debate. ¿Pero cómo? Hay una manera. Es un métodopara hacer preguntas. En una discusión, una persona que esbuena haciendo preguntas puede tomar el control delargumento y llevar al oponente a seguir sus ideas. Es comoun jab con la mano izquierda en las técnicas del boxeo. Eljugador que es bueno lanzando jabs con la mano izquierdadomina el combate de box. De ahí surgió el dicho “Quiencontrola a la izquierda controla el mundo”. Incluso en losdebates, quienes hacen bien las preguntas pueden dominara sus oponentes.Pero hay algo que debes saber. La pregunta que se haceen este momento es completamente diferente de la"pregunta cotidiana" que se hace simplemente paradescubrir ciertos hechos de la otra persona. Las preguntasde una discusión son "cuestiones estratégicas" queavergüenzan al oponente y le impiden presentar suargumento correctamente o, por el contrario, le obligan aestar de acuerdo con su argumento. En resumen, es una'presion de almohadas' que inutiliza todas las habilidadesdel enemigo y te permite controlarlo. Hay muchas manerasinteligentes.El ejemplo dado por Schopenhauer en los “Consejos 13”de “38 maneras de ganar una discusión” es el siguiente.Digamos que estás intentando que la otra personaresponda: "Tienes que escuchar a tus padres". En estepunto, no es una pregunta estratégica cuando se pregunta:“¿Deberían las personas escuchar a sus padres?” En
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cambio, “¿Debería la gente escuchar a sus padres odeberían todos desobedecerlos?” Tienes que preguntar.Lo que es importante señalar es que la única palabra paradesobediencia fue enfatizada como “toda,incondicionalmente”. Es más, Schopenhauer nos dijo quehiciéramos esta pregunta enfáticamente “mucho más alto”.Entonces, la otra persona no tendrá más remedio que elegirla respuesta que desee y que le parezca menos radical ymás razonable. Schopenhauer añadió:   Esta (pregunta estratégica) tiene como objetivo sacar a relucir laverdad de la afirmación de uno a partir de confesionesdirectamente de la boca de la otra persona. Este métodode cuestionamiento fue especialmente favorecido por losfilósofos antiguos (por eso también se le llama método socrático) .(...) Para evitar revelar el contenido de la confesión que enrealidad intentamos recibir de la otra persona, debemoshacer preguntas repentinas y amplias. Al contrario, sérápido en tus argumentos para llegar a una conclusiónbasada en lo confesado. Esto se debe a que las personasque tardan en comprender no pueden seguiradecuadamente lo que decimos y no pueden identificarerrores o lagunas que puedan ocurrir durante el procesode prueba. –『38 maneras de ganar una discusión』, 「Consejo 7」   Si hace preguntas estratégicas, la otra personaseguramente se meterá en problemas de todos modos. Estose debe a que estas preguntas parecen tontas en lasuperficie, aunque encierran una trampa insidiosa en suinterior. Si eres una persona torpe, caerás en la trampa sinsiquiera darte cuenta. Incluso si has descubierto el insidiosoplan, no tienes más remedio que fingir que no lo sabes yresponder. Sin embargo, una vez que respondes,inmediatamente caes en una trampa preparada. De modoque la cuestión estratégica en sí misma es un ataque feroz.Por ejemplo, la estrategia que utiliza la ' falsa dicotomía ' es así. Porejemplo, “En los países del Tercer Mundo, la dictadura esdeseable. Porque las únicas opciones que tienen estospaíses son la dictadura o el hambre, y la dictadura es mejorque el hambre. Es una pregunta como "¿No es así?" En estapregunta, el número de opciones posibles ya se ha limitadod b d é



a dos. Por supuesto, estaba estructurado estratégicamentepara producir una respuesta adecuada a las intenciones decada uno. Por lo tanto, si no lo comprendes y lo resuelvesrápidamente, tu oponente quedará indefenso.Incluso una vez que lo entiendes, sigue siendo difícil. Sidices que no, significa que pasar hambre es bueno, y sidices que sí, significa que la dictadura es buena. Porsupuesto, esto no significa que no haya formas deafrontarlo. Esto señala que la pregunta es una 'falacia defalsa dicotomía' en la que no se cuenta suficientemente el númerode casos posibles. Por ejemplo, ¿cómo contraatacar diciendo:“¿Alguna vez has pensado en una forma de ser libre y nomorir de hambre?” Sin embargo, no es fácil hacerlo si no tepreparas mentalmente con antelación.También hay cuestiones estratégicas más insidiosas. Unejemplo representativo es la estrategia que utiliza“preguntas complejas ( pregunta x compleja) ”. (『  38 maneras de ganar unadiscusión 』 , 『Consejo 15 』 ) Una pregunta compleja es una preguntaque parece una pregunta simple en la superficie, pero esuna pregunta que combina dos o más preguntas en elcontenido, así que ya sea que digas sí o No, estarás enproblemas... El ejemplo más simple es “Hoy en día nojuegas, ¿verdad?” La misma pregunta. Responda “sí” a esto.Entonces, significa que en el pasado la gente jugaba. Peroresponda "no". Entonces significa que todavía estamosapostando.Por supuesto, en lógica, esta pregunta se denomina " falacia dela pregunta compleja " . ¡Pero adivina que! Lo único que tienes quehacer es no ser descubierto por la otra persona. Como dijoSchopenhauer, en una discusión no importa si "se utilizanmedios legítimos o injustos". Todo lo que tienes que haceres defender tu propio argumento y destruir el argumento dela otra parte. Por lo tanto, cuando tu oponente comete unerror, debes señalarlo inmediatamente y contraatacar. Sinembargo, debe poder utilizar los errores adecuados con lamayor habilidad posible.Tomemos un ejemplo. En su libro 『 The New Organ』 ,Francis Bacon resumió los errores en los que comúnmentecaemos los humanos como "cuatro ídolos". Entre ellos, hayalgo llamado el "Ídolo de la Cueva". Se refiere a losprejuicios o prejuicios que cada persona tienepersonalmente. Suele ser creado por libros leídos, autoridadsocial, etc.



Por ejemplo, un científico como Galileo Galilei dijo : “ Aristótelesdijo que todo excepto el fuego tiene peso, pero ¿dudas deque el aire tenga peso?” dije una vez. Si Bacon hubiera oídoesto, habría acusado inmediatamente a Galileo de estarobsesionado con los "ídolos de la caverna". Esto se debe aque la razón por la que el aire tiene peso no se demostrómediante experimentación y observación, sino que seenfatizó basándose en la autoridad de una personaespecífica llamada Aristóteles.Sin embargo, Schopenhauer dice: "Esté dispuesto autilizar errores al discutir". “Cuando tenemos una autoridadque la otra persona respeta, podemos fácilmente llevar unadiscusión a la victoria” (『 38 maneras de ganar una discusión 』, 『Consejo 30 』) .Si se encuentra en una situación de ataque, es mejor citar aexpertos que tengan autoridad sobre su oponente siempreque sea posible y soltar jerga difícil como si usted mismofuera un experto. Es especialmente eficaz frente aaudiencias menos alfabetizadas. (『  38 maneras de ganar una discusión』 ,
「Consejo 28 」)Por supuesto, en la lógica actual, esto se llama ' argum entum adverecundiam ' y se trata como un error. Entonces, si estás encondiciones de defenderte, debes refutar inmediatamenteque has cometido la falacia del argumento basado en laadoración. Al final, ya sea que estés atacando odefendiendo, si vas a discutir de todos modos, es una buenaidea estudiar a fondo la teoría de la falacia. Al atacar,utilízalo como técnica argumentativa, y al defender, paraseñalar los errores del otro.Varios lógicos han continuado la investigación sobre loserrores desde que Aristóteles presentó 13 errores en laRefutación Sofística en su obra Organon. El libro "Historiade los errores", publicado en 1970 por el lógico modernoDavid Hackett Fischer, enumera hasta 112 errores . No se puedesaberlo todo, pero es una buena idea aprender a fondo lascosas importantes que se utilizan con frecuencia para poderutilizarlas cuando sea necesario. Los errores yamencionados aquí son particularmente frecuentes eimportantes. Después de explicar cada táctica del Libro delos Cinco Anillos, Musashi añadió el siguiente recordatorioal final: “Debes practicar por tu cuenta”. La misma cosa.Por supuesto, se necesita extrema audacia para utilizar unerror para poner a tu oponente en problemas.h h é d d f b



Schopenhauer cree que "este método puede funcionar biensi la otra persona es tímida o poco inteligente, y si nosotrosmismos tenemos una personalidad extremadamentedescarada y una voz fuerte". También introduce métodosmás brutales basados en esta premisa. Hacen variaspreguntas indiscriminadamente. A continuación, presente laconclusión que desea sacar como si estuviera probada(aunque hasta el momento no pueda extraerse de lasrespuestas de la otra persona) y dígale que adopte unaactitud triunfante. (『 38 maneras de ganar una discusión』, 「Consejo 14 」)   
Se audaz y gana  Es tan descarado. Sin embargo, el problema es cómoresponder cuando el oponente ataca tan descaradamente.Un método de defensa legítima es, por supuesto, descubrirlos errores en el ataque del oponente y señalarlos deinmediato. (『 38 maneras de ganar una discusión』, 「Truco 22 」) No es diferentede la estrategia de 'iniciativa de espera' o 'cruce' deMusashi de contraatacar rápidamente sin pasar por alto ladebilidad del oponente.Hay otro. Este es un método para revertir el argumentodel oponente (retir iso argumenti) . Por ejemplo, si la otra personadice: “Es un niño. Entonces, ¿no deberíamos tener encuenta las circunstancias? Luego: “Por eso mismo, Ira,debemos castigarlo. "Sólo así no desarrollará esos maloshábitos". (『 38 maneras de ganar una discusión』, 「Consejo 26 」)Sin embargo, si el oponente está decidido y descarado aatacar usando preguntas estratégicas, generalmente no esfácil responder. En tiempos como estos, usted también debeutilizar tácticas defensivas descaradas. Por ejemplo, hayuna manera de dejar estupefacta a la otra persona soltandopalabras sin sentido como una cascada. Schopenhauer citóun pasaje del 『Fausto』  de Goethe, diciendo: "No importalo que la gente escuche, ellos creen que hay algo en quépensar en ello", y luego agregó:   d l h bl d d



Podemos impresionar a la otra persona hablando de unamanera muy seria y sin sentido que parezca aprendida osignificativa, lo que le priva por completo de sucapacidad de ver, oír o pensar, y luego lo presenta comouna evidencia clara de nuestra opinión.   Aunque parece un poco descuidado, es la técnicapreferida de Musashido para "vergonzar". Esto se debe aque funciona sorprendentemente bien en la práctica.Musashi dijo: "Avergonzarse es una forma de evitar que elenemigo entre en razón". En peleas múltiples, “no puedessaber si es aquí o allá, esto o aquello, rápido o lento”, y enpeleas uno contra uno, crea confusión al “actuar a vecescomo si estuvieras golpeando, a veces como si estásapuñalando, y a veces como si estuvieras avanzando”.Apunta y gana.Por supuesto, esto no significa que no existancontramedidas para ello. Si cambias la situación y la otrapersona de repente actúa así, es una "señal segura" de quehas tocado una parte débil o dolorosa de la persona. (『  38maneras de ganar una discusión』, 『Consejos 34 』) La lección de Schopenhaueres que en este momento, debes empujar persistentemente elárea que has tocado y no permitir que tu oponente escapede esa debilidad. Lo mismo se aplica cuando la otra personade repente se enoja. (『 38 maneras de ganar una discusión』, 「Consejo 27 」)Musashi también dio el mismo consejo en "Saber cuándorendirse". "Todo lo que derrota al enemigo ocurre en elmomento adecuado y en el momento adecuado". Estosignifica no perder el momento adecuado y seguirarrinconándolos. También dijo: “Si pierdes el ritmo que serompe, puedes volver a estar activo”. Entonces, “en elmomento del colapso, debemos asestar un golpe decisivopara que no pueda volver a levantarse”.En ese caso, "cómo dejar estupefacta a la otra persona" noparece ser una muy buena técnica. Esto se debe a quepuedes exponer tus debilidades y recibir un contraataque.Sin embargo, no existe un truco perfecto. Simplemente hayuna manera más astuta. Uno de ellos es el cambio deargumento (mutati o controversiae) . (『 38 maneras de ganar una discusión』, 「Truco 18 」)Schopenhauer dijo esto.   l d d l



En el momento en que nos damos cuenta de que la otrapersona ha desarrollado un argumento que puedederrotar al nuestro, no podemos simplemente dejar quela otra persona impulse su argumento. Más bien,debemos detener el debate en el momento adecuado,darle un giro en una dirección diferente y avanzar haciauna propuesta diferente.   Esto significa que en el momento en que sientas que estása punto de perder contra tu oponente, de repente deberíasempezar a hablar de otra cosa. (『  38 maneras de ganar una discusión』 ,
「Consejo 29 」) Por supuesto, en lógica , esta es la 'falacia de desviarse delpunto ( igno ratio elenchi ) '.Sin embargo, nos encontramos con situaciones como estacasi todos los días. Por ejemplo, si dices que alguien es alto,la otra persona inmediatamente cambiará de tema paradecir que esa persona es gorda. Si te quejas de por quéestacionaste tu auto frente a la casa de otra persona,comienzan una discusión preguntándote por qué estáshablando de manera informal. Conoces muy bien estatécnica, por lo que no es necesario explicarla más. Sinembargo, Musashi también recomienda un método similaren "Renovación". Si la pelea no funciona, usa otra tácticapara tomar al enemigo con la guardia baja. Esto se debe aque funciona bien en la práctica.Hay muchos trucos descarados como este. Entonces,concluyamos este capítulo con el "Truco 38" de "38 manerasde ganar una discusión", que es el "último movimiento"enseñado por Schopenhauer. Su último secreto esresponder con “ojo por ojo, diente por diente”. Puedescombatir un ataque personal con un ataque personal,combatir un insulto con un insulto y combatir una tácticagrosera con una táctica aún más grosera.Aristóteles dijo una vez en 『 Topeka』  que no se debediscutir con nadie. “Nunca menciones algo irrazonable y, silo haces, discute sólo con personas que tengan el suficientesentido común como para avergonzarse”, aconsejó. Sinembargo, Schopenhauer dice que puede haber una personaasí entre 100 y nos pide que discutamos con cualquiera.Significa luchar descaradamente y ganar sin falta.Esta es verdaderamente una enseñanza descarada. Peropiénselo. Un cuchillo es peligroso, pero no es ni bueno nimalo en sí mismo. Depende de como lo uses. El cuchillo del d ó d ñ l l h ll d éd



un ladrón daña a la gente, pero el cuchillo de un médicosalva a la gente. La misma cosa. El arte de argumentar esastuto, pero también depende de la escritura. La lenguaastuta de una persona puede dañar a la sociedad, pero loslabios hábiles de otra persona pueden salvar los tiempos.Al final, todo depende de si usas el manejo de la espada ola habilidad argumentativa. Debe utilizarse para salvar a laspersonas, a la sociedad y a la época. Musashi no lo sabía.Entonces, aunque era un espadachín invicto, era un soldadohumilde. Schopenhauer tampoco lo sabía. Entonces, aunquefue un polemista inigualable, no figuraba en la lista defilósofos que lograron logros importantes en una encuestade 1998. Esa es mi opinión. 



    • ErrorismoUna falacia es un argumento defectuoso. Los erroresincluyen "errores formales" y "errores informales". Unerror formal es un error que ocurre en un argumentoformal y es un argumento que no se ajusta a las reglasde inferencia de la lógica formal. Una falacia informal esun error que ocurre en argumentos en lenguaje natural.Es un argumento que parece ser correctosuperficialmente o psicológicamente, pero que esinjusto cuando se examina lógicamente.Los errores informales se dividen en “erroreslingüísticos” y “errores materiales”. Los erroreslingüísticos son errores que ocurren porque el lenguajeutilizado es ambiguo o su estructura o función esincorrecta. También se le llama la “falacia de laambigüedad”. Un error de datos es un error que ocurrecuando las premisas utilizadas son inadecuadas oinsuficientes como base para la conclusión. También sele llama “error de conformidad”.   • Errores lingüísticos•Errores provocados por palabras ambiguas: Erroresque se producen cuando el concepto de una palabra seutiliza de forma ambigua.Todos los criminales deberían ser encarcelados. Todos los humanos sonpecadores. Por lo tanto, todos los humanos deberían ser encarcelados.•Error de énfasis: Error que ocurre cuando se enfatizauna parte de una oración y el significado de la oracióncambia.La Biblia dice: "Ama a tus enemigos". Cheolsu no es un enemigo. Por lotanto, no tengo por qué amar a Cheolsu.•Error de combinación: Un error que ocurre cuando laspalabras utilizadas individualmente se combinanincorrectamente.Los átomos no se pueden ver a simple vista. Todos los objetos están hechosde átomos. Por tanto, no todos los objetos se pueden ver a simple vista.
d d ó d l



• Error de descomposición: Error que se produce aldescomponer palabras utilizadas en su conjunto.Los perros son animales comunes. 'San Bernardo' es un perro. Por tanto, el'San Bernardo' es un animal común.   • Errores de datos•El error de pedir un prerrequisito: El error de sacaruna conclusión a partir de premisas irrazonables que nopueden servir como argumento para la conclusión.También se le llama “falacia de suposición injusta” o“argumento del mendigo”.El alma es inmortal. Porque el alma es indivisible.• Error de razonamiento circular: Error en el quepremisas y conclusión discuten entre sí de maneracircular.Esta idea es peligrosa porque el gobierno la reprime. Porque el gobiernoreprime las ideas peligrosas.•Fallo de preguntas complejas: Un error en el que sehace una pregunta que parece ser una pregunta simpleen la superficie pero es una combinación de dos o máspreguntas en el contenido, y cuando la pregunta seresponde afirmativa o negativamente, se llega a unaconclusión. basado en esa suposición."Hoy en día no se roba, ¿verdad?" "Sí." “¡Eso significa que lo hicimosantes!”• Falacia del envenenamiento del pozo: falacia que nodeja lugar a la discusión al suponer que las afirmacionescontrarias a las propias son malas.Es necesario lograr la unificación. Ningún coreano puede oponerse a esto.•Argumento humano: Un error en el que se llega a unaconclusión presentando motivos lógicamenteinapropiados, como la personalidad de la persona, suestatus, su entorno u ocupación, sin contrarrestar elargumento de la otra parte con argumentos. También sele llama "ataque personal".La teoría de Bacon no es confiable. Porque ha violado la ley.•Argumento del público: El error de justificar unaconclusión inapropiada utilizando la psicología pública.Se ve comúnmente en anuncios y discursos políticos.Este político es genial. Porque el índice de aprobación es alto.•Argumento por ignorancia: Error en el que se llega auna conclusión basándose en el hecho de que no sepuede determinar la verdad de una afirmación o hecho.No hay evidencia de que Dios no exista. Porque hay un Dios.d d ó f l f l



•Argumento de adoración: Una falacia que justifica elargumento basado en la autoridad o el respeto de unexperto. Bacon lo llamó el "Ídolo de la cueva".“Aristóteles decía que todo menos el fuego tiene peso, pero ¿dudas que elaire tenga peso?” (Galileo)•Error de especialización apresurada: Error que seproduce al aplicar un caso general a un caso especial.También se le llama “error de probabilidad directa”.Mentir es inmoral. Este médico no informó al paciente que padecía unaenfermedad incurable. Por tanto, es inmoral.•Error de generalización apresurada: Error que seproduce al generalizar un caso especial. También se lellama “ error de coincidencia en el levantamiento de pesas”.Este analgésico elimina todo dolor del paciente. Por tanto, este analgésicotambién te quitará el dolor del amor.•Error del comisionado: Error que ocurre cuando sellega a una conclusión basada en algo que no es unacausa inevitable.Si rezas a Seonangdang, darás a luz un hijo.•Falsa analogía: Error que se produce al inferir que otracosa es similar basándose en algo similar.Si le cortas la cabeza a una persona, muere. Del mismo modo, si sacas alrey de un país, ese país caerá.•Falacia del argumento del espantapájaros: falacia quemodifica el argumento del oponente y luego lo ataca.La cuestión de las mujeres discapacitadas es una cuestión de mujeres. Portanto, hay que abordarlo desde la perspectiva de la igualdad de género.•Error de falsa dicotomía: El error de dar dos opcionesincompletas y forzar una de ellas.O votas por el candidato A o arruinas el país.•Error de desviación del punto: El error de presentar unargumento que se desvía del punto. A menudo ocurre enargumentos donde las premisas y la conclusión no estánrelacionadas.Dios existe. Por lo tanto, debemos unificar Corea del Norte y Corea delSur. 





 



  
Aquí hay una manzana roja.Platón decía que las manzanas rojas dependen del grado de enrojecimiento.“Manzana ligeramente roja”, “manzana muy roja”, “manzana bastante roja”,etc.Dijeron que podían distinguirlos.Por otra parte, Aristóteles distinguía entre “manzanas rojas” y “manzanas norojas”.¿Quién tiene razón?   



    
se levanta la Acrópolis , que significa 'cima de la ciudad' . En estacolina sagrada, donde el dios del mar Poseidón y la diosa dela sabiduría Atenea compitieron para convertirse en ladeidad guardiana de la ciudad, hay un hermoso y enormetemplo digno del nombre de 'Corona de la Diosa'. Se tratade la 'Casa de la Virgen', o 'Partenón', dedicada a la diosa Atenea .Cuando pienso en lógica, lo que a menudo me viene a lamente es la imagen de este templo erguido contra el telónde fondo de un cielo azul prístino. La belleza estructural deeste elaborado edificio, con columnas y techos en estrictaproporción, se asemeja mucho a la sólida belleza de lalógica. Además, la misión de la lógica de proteger la verdadvenciendo numerosas contradicciones y paradojas es similara la de Atenea, la diosa de la guerra y la protección. A vecesme pregunto si la lanza y el escudo de Atenea podríansimbolizar la lógica. En cualquier caso, la lógica tiene suorigen en Atenas, ciudad que lleva el nombre de esta diosa.El Partenón de la lógica tiene dos grandes pilares que losustentan. Una es la ley de identidad , que Platón mencionó y estableció claramenteen su diálogo Fedro , y la otra es la ley de contradicción, que Aristóteles labróy perfeccionó en sus diversos escritos . La igualdad es unaafirmación de que "A es A", y la contradicción es unaafirmación de que "A no es ~A". En resumen, una manzanaes una manzana y una manzana no es una manzana.A primera vista, es tan obvio y sencillo que incluso puedeparecer insignificante. Sin embargo, estas leyesaparentemente insignificantes han respaldadoinquebrantablemente la lógica durante los últimos 2.300años. Una de las tareas importantes de la lógica es evitarcontradicciones en los argumentos, y estas dos leyes hansido responsables de lograr precisamente eso.Sin embargo, los lógicos piensan que la ley de identidad ycontradicción ya ha sido argumentada por alguien 'místico'anterior a Aristóteles. Este hombre confesó que había ido ala Ciudad del Sol en un carro tirado por las Hijas del Sol yque había oído hablar de estas dos leyes a la diosa Thea . Este esParménides de Elea , y al comienzo de su cuento 『 Sobre lanaturaleza』, describe en detalle el "asombroso" viaje de esedía que sólo podría encontrarse en una novela de fantasía.



   ( daimones ) , que concede abundantes gracias a los humanosque la sirven en todas las ciudades, los caballos al galopeme llevaron tan lejos como mi alma podía desear. Seguíel camino de buena gana, con yeguas inteligentes tirandosilenciosamente del carruaje y señoritas ( kourai ) actuandocomo guías. El eje calentado crujió dentro de la rueda delcarro y emitió un sonido como de flauta. (Porque las dos ruedas decada lado giraban a gran velocidad.) Mientras tanto, las hijas del sol (Helíades ) , que habían dejado atrás el palacio de la noche , levantaron con susmanos el velo que había oscurecido el resplandor de susrostros y corrió hacia la luz.La Puerta del Sol se alzaba allí mismo, dominando elcamino nocturno y el camino diurno. La puerta, con sudintel y umbral de piedra que dividía su límite y sealzaba hacia el cielo, estaba bien cerrada y llena demagníficas puertas. La llave de la puerta estaba enmanos de Dicke, la diosa de la justicia que tenía elpoder de infligir diversos costos y controlaba el tráfico através de la entrada.( log oi ) y sabiamente la persuadieron para que tomara lallave y abriera el pestillo cerrado . En el momento en quelas bisagras de bronce se movieron en semicírculo entrelas puertas, la puerta, que había sido asegurada conclavos y cuñas gruesas, finalmente se abrió, revelando unvasto espacio ( chasma ) .Entonces las doncellas entraron por la puerta, tirandode las yeguas y del carruaje. La diosa me saludó en elcamino con rodadas de carretas. Tomó mi mano derechaentre las suyas y dijo:( kouros ) , que vino a caballo acompañado de aurigasinmortales . No fue nuestra enemiga , Moira , la diosa del destino ,sino Themis ( Verdad ) y Dike ( Justicia ) quienes te guiaron poreste camino más allá del alcance de los humanos .Así que comprenda y sepa todo. Libera tu alma de todaslas visiones falsas ( doxai ) del mundo para que puedas acceder al corazóninquebrantable de la verdad. No hay nada de cierto en ello, nada enqué creer. Y esto también te lo enseñaré. “¿Cómo llegana aceptarse tales opiniones como verdades inmutables (per onta ) ?”   h ú á d b d



Es una historia aún más misteriosa porque se describe demanera tan vívida y detallada que parece recién inventada.Después de esta historia, Parménides registródetalladamente las enseñanzas que escuchó de la diosa.Entre ellas, la "primera" enseñanza de la diosa es sobre laley de identidad y la ley de contradicción.   Tasa de identidad y contradicción   Ahora te lo contaré, escucha la historia ( mitos ) y tenla encuenta. Y díselo a los humanos. Qué vías de investigaciónexisten para pensar. Primero, lo que existe existe y lo queno existe no existe. Este es un camino digno deconfianza. Porque este camino sigue la verdad.En segundo lugar, es inevitable que exista algo que noexiste. Les señalaré que este camino no se puedeexplorar en absoluto. Porque no puedes percibir nihablar de lo que no está ahí.   Los lógicos creen que esta enseñanza contiene las leyesde igualdad y contradicción que luego organizó Aristóteles.Hay una ley de igualdad en el dicho: "Lo que hay, hay, y loque no es, no es algo", y hay una ley de contradicción ennegar que "hay algo que no es". Entienden la afirmación“Hay algo que existe y no hay nada que no esté allí” como'A=A, ~A=~A', y también dicen que negar que 'hay algo queno existe' es no es diferente de 'A≠~A'.interpretar.Aristóteles tomó en serio las enseñanzas de la diosa deParménides. Entre ellos, se prestó especial atención a larazón de contradicción ( A ≠~ A ) . Y lo expresó de diversasmaneras a lo largo de sus escritos, especialmente en
『Metafísica』, de la siguiente manera.   •Es imposible que la afirmación de que un objeto es unapersona y la afirmación de que no es una persona seanambas verdaderas.•No se puede afirmar y negar lo mismo al mismotiempo.d l d f l



•Todo lo que existe es diferente o igual.   Declaró además: “Este es el principio más elevado yseguro”. Lo interesante es que Han Feizi (韓非子) de China tambiénhizo la misma afirmación, aunque un poco más tarde,aproximadamente al mismo tiempo . La palabra que usamos,"contradicción (矛盾) ", vino de él. Contradicción significa lanzay escudo, y en 『Han Feizi』 , se encuentra la siguientehistoria interesante relacionada con esto.   Había un hombre en el estado de Chu que vendíaescudos y lanzas. Se jactaba del escudo que vendía: “Miescudo es fuerte y nada puede perforarlo (吾楯之堅 物莫能陷也) ”, yluego también se jactaba de la lanza que vendía: “Milanza es afilada. Se jactó: " Puedo atravesar cualquier cosa". Cuando alguien escucha esto, pregunta: “¿Tu lanzaatraviesa tu escudo o no?” Cuando se le preguntó, elhombre de Chu no pudo responder. Esto se debe a queun escudo que no puede perforar nada y una lanza quepuede perforar cualquier cosa no pueden existir al mismotiempo.   Han Feizi utilizó este ejemplo para argumentar que estabamal que el pueblo confuciano elogiara tanto al rey Yao como al rey Shun . Porlo tanto, aunque su interés no era lógico, esta historiacontiene claramente los "principios más elevados y seguros"defendidos por Aristóteles. Cuando Aristóteles dijo: "Algoque es igual no puede evitar tener la misma relación conotra cosa que es igual", Han Feizi dijo: "Esto se debe a queun escudo que no puede perforar nada y una lanza quepuede perforar cualquier cosa no pueden existir al mismotiempo". al mismo tiempo. " Se expresó simplemente como "不可陷之楯 不無不陷之矛 不
可同世而立) ".( a ∩~ a ) ' en la lógica formal moderna, oculta la sorprendentetraición de Aristóteles a su maestro Platón. Es esta historiade traición y sus insoportables efectos secundarios la quediscutiremos en este capítulo.  



 
La idea más grande de la filosofía occidental.  Aristóteles, hijo de Nicómaco, un médico de la cortemacedonia, fue a Atenas para estudiar con Platón, el mayormaestro de la época, cuando cumplió 17 años. En esemomento, Platón ya tenía 60 años y estaba trabajando en sufilosofía posterior. Sus ojos estaban llenos de la tranquilidadque sólo pueden tener aquellos que se han dado cuenta dela verdad, sus oídos estaban protegidos con undiscernimiento que ni siquiera el viento podría llevarmentiras, sus labios fluían con una sabiduría más dulce quela miel, y su actitud era una que no El actor podía imitar,había una sensación de sofisticación que antes no existía. Yafue un gran filósofo en vida .A Aristóteles, un joven cuyo alma ardía de pasión por laverdad, le resultó imposible escapar al irresistible encantode este filósofo. Así que permaneció en la Academeia durante 20años hasta que murió su maestro . Aristóteles se destacó enla primera universidad del mundo fundada por Platón. Fueparticularmente excelente en la argumentación y laretórica. Entonces, cuando Platón estaba vivo, ya estabaimpartiendo un curso de retórica en la Academia. LaRefutación Sofística, el sexto volumen de su obra lógicaOrganon, fue escrito en esta época.Platón también amaba tanto a este brillante estudianteque lo elogiaba como “el espíritu de la Academia”. Por ello,se dice que si Aristóteles hubiera sido ciudadano de Atenasy no de Macedonia, habría sucedido a Platón al frente de laAcademia. Sin embargo, cuando Platón falleció, su parienteEspeusipo fue elegido como su sucesor.No hace falta decir que Aristóteles quedó muydesconsolado. Dejó la Academia. Luego regresó aMacedonia y enseñó a Alejandro Magno, que era el príncipeen ese momento. Esto sucedió cuando tenía 37 años.Cuando el cuerpo se va, la mente también se va. A partir deese momento, Aristóteles comenzó a alejarse gradualmentede la filosofía de Platón. Pronto renunciaron al título de"Platón". Más tarde , cuando regresó a Atenas, estableció



una escuela separada llamada 'Lykeion ' para competir con laAcademia.No se puede decir que se deba simplemente a cuestionesemocionales. En ese caso, Aristóteles se convierte en unapersona demasiado tímida. ¿Entonces por qué? ¿Por qué“actuó tan desagradecido como un potro que patea elestómago de su madre con su pata trasera”? El filósofoalemán Johann Gottlieb Fichte dijo una vez : “El tipo de estudios que realizauna persona depende del tipo de persona que sea”. Eso escorrecto. Esto es aún más cierto en este caso. La diferenciaentre la filosofía de Platón y la filosofía de Aristóteles surgióde las diferencias temperamentales entre las dos personas.A Platón le gustó la geometría hasta el final, y aAristóteles le gustó la biología desde el principio. Frente alportón principal de la escuela construida por su maestro,había un cartel que decía: “Aquí no entran los que no sabengeometría”, y dentro del jardín de la escuela construida porsu alumno, estaba el El primer jardín zoológico y botánicodel mundo, creado con el apoyo de Alejandro Magno, quienfue su alumno. Platón disfrutaba de la contemplación en elnicho de la Academia y Aristóteles disfrutaba de laobservación en el jardín del Liceo. En resumen, el profesorera un "teólogo que hacía filosofía" y el estudiante era un"científico que hacía filosofía". El río infranqueable queseparaba a ambos fue el verdadero motivo por el que elbrillante discípulo se volvió contra su gran maestro.Lo más crucial es que Aristóteles negó la teoría de lasIdeas de Platón. Se trataba de una especie de rebelión queiba más allá de una simple ruptura con su maestro. Esto sedebe a que la teoría de las Ideas fue el núcleo y fundamentode la filosofía de Platón que desarrolló a lo largo de su vida.Algunos estudiosos dicen que éste es el mayor logro deAristóteles. Sin embargo, otros estudiosos dicen que fue sumayor error. Aquí también comienza nuestra historiarelacionada con la ley de la contradicción. Sus orígenesdeben remontarse bastante atrás.por Platón del concepto de "idea " fue la idea más destacada en la historia de lafilosofía occidental. En griego, 'idea' originalmente tenía el significado simple de'la forma visible' de un objeto, es decir, 'forma ' . Sinembargo, Platón le dio un significado muy especial a estapalabra. En resumen, significa "algo que permite que todaslas cosas cambiantes del mundo sigan siendo así mientrasque él mismo permanece eternamente sin cambios".
l d d l ó



No es casualidad que Platón tuviera este pensamientoespecial. Aprendió mucho no sólo de Sócrates sino tambiénde las enseñanzas de filósofos presocráticos como Pitágoras,Parménides y Heráclito. Eran las mismas enseñanzasmísticas que Martin Heidegger, un destacado filósofoalemán del siglo XX, llamó " pensamiento primitivo ( an fängliches Denken ) "con profunda reverencia . Entre ellos, Platón prestó especial atención alas enseñanzas de Parménides.Platón llamó a Parménides "un hombre muy honorable,pero al mismo tiempo temible". Y de él aprendí con corazónpuro que la existencia es algo que no cambia, y que sólo elconocimiento de ello es la verdad. Al mismo tiempo, aceptécon el corazón que la no existencia es algo que cambia yque no puedo reconocerlo ni hablar de ello. Éstas fueron lasverdades secretas que Parménides transmitió a la diosa enel Templo del Sol.Parménides, por ejemplo, “debe reconocer y decir que sóloexiste el ser y que no existe el no-ser” ( DK 28 B 6 ) se informó deesta manera. ¿Qué quiere decir esto? Es un poco filosófico.Decir que algo es filosófico significa que es aburrido y nosabes de qué estás hablando. Voltaire , un destacado intelectualfrancés, también dijo : “Si el oyente no sabe lo que significa y elhablante no sabe de qué está hablando, entonces esfilosofía”. Entonces déjame explicarte con un ejemplo.Digamos que hay una mujer hermosa sentada frente a ti.Tan pronto como la viste, decidiste que era una “mujerhermosa” y dijiste: “Esta mujer es hermosa”. Sin embargo,si en ese momento la mujer de repente se pone fea como laprincesa Fiona en “Shrek”, tu juicio no es conocimientoverdadero y lo que dijiste se convierte en mentira. Sólocuando la mujer sentada frente a ti no cambia y continúasiendo hermosa, tu juicio o afirmación: “Esta mujer eshermosa” se vuelve correcto. ¿No es simple y obvio?Por tanto, Platón estaba convencido de que sólo existenverdaderamente las cosas que permanecen inmutables, yque sólo el conocimiento de ellas es la verdad. Y busqué loque no cambiaba. Entonces finalmente lo descubrí. Eso a loque le añade el modificador 'ontos on', es decir, ' realmente real ' ,no existe en el mundo. Las palabras de Herácleito son correctas: “Todas las cosascambian constantemente ( panta rei ) ” . Así pues, no hay verdaden el conocimiento de las cosas del mundo.Platón se habría sentido muy decepcionado. Pero no merendí. Pensó que si había "algo que nunca cambia" en eld l í l ú l hí f



mundo, realmente tenía que estar en algún lugar ahí fuera.Esto se debe a que sólo así podrás lograr tu objetivo dedescubrir la verdad. Éste fue su genio. Entonces, laconstrucción que finalmente se ideó fue "Idea". Si miramosretrospectivamente el proceso mediante el cual a Platón sele ocurrió esta idea, es el siguiente.A Platón se le ocurrió por primera vez una forma única yeternamente inmutable que existe en algún mundo distintode este. Y se llamó Idea. Entonces, pensó que al irincorporándose poco a poco a los objetos de este mundo, loshacía parecer a su propia imagen. En su libro 『 Fedo』 ,expresó estas palabras en palabras como esta: “Si algodistinto de la Idea de Belleza es bello es porque la Idea deBelleza está parcialmente contenida en ello, y todo es así”.Además de la expresión “incluido”, Platón también utilizóexpresiones como “formar una comunidad”, “vivir” o“dominar” dentro de cada objeto como la “esencia misma”.   ' Idea de la Belleza ' entra en todas las cosas bellas delmundo, incluidas las mujeres, las flores y la música, y lashace hermosas, mientras que la ' Idea de los Cuadrados ' entraen todos los objetos cuadrados, incluidos los libros, losescritorios y las bandejas. .Significa hacerlos cuadrados.Los filósofos lo expresan con palabras difíciles: "La Ideada esencia y existencia a todas las cosas". En pocaspalabras, esencia (本質 ) es la "cualidad que hace que un objeto sea lo que es", yexistencia (存在) significa literalmente "existencia". Por tanto, laidea de que la Idea da esencia y existencia a todas lascosas significa que la Idea hace que cada objeto sea loque es.   Eso no es todo. A Platón también se le ocurrió una ideamás interesante. La idea es que la Idea también dé“nombres” a las cosas que contiene. Por ejemplo, la 'idea demanzana' da el nombre 'manzana' al objeto que contiene, yla 'idea de rojo' da el nombre 'rojo' al objeto que contiene.Entonces el nombre del objeto que contiene estos dos juntosse convierte en "manzana roja".Estas palabras son muy importantes. Esto se debe a quecontiene detalladamente qué es el verdadero conocimiento ycómo obtenerlo. En otras palabras, un juicio o palabrahecha según el nombre dado por Idea a un objeto sobrel b d d l d



cualquier objeto es conocimiento verdadero, y el acto dehacerlo es un método cognitivo para obtener conocimientoverdadero. En resumen, es el siguiente.   ¿Qué ideas encierra la “bella mujer” que está sentadaante tus ojos? En primer lugar, la “Idea humana” seincluirá junto con la “Idea femenina”. Entonces ella esuna mujer. Y también contendrá la ‘Idea de Belleza’. Poreso es hermoso.Cada Idea da un "nombre" a lo que contiene. Entonces,juzgar o hablar según ese nombre se convierte enverdadero conocimiento. Por lo tanto, si juzgas el objetosentado frente a ti como una "mujer hermosa" deacuerdo con el nombre de la Idea contenida en él ydices: "Esta mujer es hermosa", eso es conocimientoverdadero, y tal acto es la forma de hacerlo. del saberpara obtener el verdadero conocimiento.   simple. Sin embargo, a través de este sencillo argumento,Platón explicó de una vez por todas, primero, cómo existentodas las cosas en el mundo tal como existen, y segundo,cuál es la verdadera percepción de ellas. Y esto se haconvertido en la tradición de la filosofía occidental donde laontología y la epistemología (o lógica) van de la mano. Desde entonces,nadie ha organizado la ontología y la epistemología demanera tan simple y clara.Por eso la gente llamó a esta teoría "Teoría de las ideas dePlatón" y la trató con gran reverencia durante más de 2.300años. Alfred Whitehead , un filósofo y lógico matemático británico,dijo : “La característica más confiable de la filosofía europeaes que consiste en comentarios sobre la filosofía de Platón ” ,y Ralph Whitehead, un pensador y poeta estadounidense,dijo , Waldo Emerson ( Ralph Waldo) Emerson incluso dijo: " Platón es filosofíay la filosofía es Platón". Por supuesto, es una exageración,pero no es completamente infundada. Sin embargo, no todospensaban así, y Aristóteles era uno de ellos. Lo curioso escómo se rebeló.   



El segundo regalo de Prometeo  Aristóteles tampoco objetó la afirmación de Platón de quecada objeto del mundo contiene una "forma" que loconvierte en lo que es. Simplemente me opuse a la idea deque la imagen, al igual que la Idea, exista en otro lugar queno sea este mundo. Pensó que las formas están contenidasen "objetos individuales" que podemos ver o tocar y, almismo tiempo, están contenidas en nuestra mente como"conceptos". Y en lugar de llamarlo Idea , se llamó 'Eidos ' como ya sepresentó en el Capítulo 4 .Por tanto, para Aristóteles, la verdad no es "conocimientode Ideas" que no existen en el mundo, sino "conocimiento deEidos" de cosas individuales en el mundo. Así, Platónmeditaba en su armario (porque tenía que pensar en cosas que no estaban en estemundo) , y Aristóteles observaba en el jardín (porque tenía que pensar encosas que estaban en este mundo) .Entonces ¿quién tiene razón? Si lo piensas bien,Aristóteles parece tener razón. Sólo puedes ver humanosindividuales llamados 'Cheolsu', 'Youngi' o 'Youngsu', peronunca has visto ni conocido un objeto llamado 'humano'. Delmismo modo, sólo vi "objetos rojos", pero nunca vi nadallamado "rojo". Sólo encontré "objetos bellos", pero no vi nioí "belleza". ¿No es así? Esto significa que lo queconsideramos "realmente existente " es un objeto individual , no unaidea.Étienne - Henry Gilson , destacado filósofo medieval francés, dejó uninteresante comentario en su libro 『 ¿Qué es el Ser?』 ."Cuando un médico francés dijo: 'No existe el dolor, sólo losenfermos', estaba resumiendo toda la teoría de Aristótelesen una frase fácil y sencilla".Pero quizás te preguntes, ¿qué tienen que ver estashistorias con la ley de contradicción que estamos tratandoen este capítulo? De hecho, retrocedimos un poco más yvolvimos de allí. Esto se debe a que se necesitabanconocimientos previos. Y este conocimiento es como unalfabeto para que puedas entender la filosofía occidental.Así que recuerda. De ahora en adelante, descubramos cómose relaciona la rebelión de Aristóteles contra la teoría de lasIdeas de Platón con la ley de contradicción y cuáles son susefectos secundarios.
l fl l ó l l d l d ó



El conflicto entre Platón y la ley de la contradicción es unahistoria olvidada hace mucho por los filósofos y lógicosmodernos. Esto se debe a que trabajan sin preocupacionesbajo el seguro paraguas de la ley de contradicción deAristóteles. Sin embargo, fue una de las cuestionesfilosóficas más candentes en la época de Platón. Porsupuesto, Aristóteles también quedó atrapado en medio detodo esto.Veamos nuevamente lo que Platón dijo anteriormente enel Fedón. Dijo: “Si algo que no sea la Idea de Belleza esbello, es porque la Idea de Belleza está parcialmentecontenida en ello, y todo es así”. Debes prestar atención a lapalabra "parcialmente" aquí. La Idea entra en las cosas, lashace lo que son y les da nombres, pero no "completamente",sino sólo "parcialmente".Si la Idea está "completamente" contenida en un objeto, elobjeto será perfecto y eterno como la Idea. Y nuestrosjuicios y palabras sobre las cosas se convertirán enconocimiento completo y eterno, la verdad. Pero como lasIdeas son sólo "parciales" en las cosas del mundo, sonimperfectas y siempre cambian. Y nuestros juicios ypalabras sobre las cosas no son verdad completa y eterna.Tomemos un ejemplo.   La razón por la que una mujer es bella es porquecontiene la “idea de belleza”. Sin embargo, como es sólo"parcial", la belleza de la mujer no es completa ycambiará en algún momento. Por lo tanto, juzgar o decirsobre una mujer: “Esta mujer es hermosa”,naturalmente no puede ser una verdad completa yeterna.   Eso no es todo. Las ideas no son ni siquiera parcialmente“iguales” para todos. Algunos contienen "mucho" y otroscontienen "un poco". Así, incluso si las cosas son del mismotipo, no son iguales y surgen "diferencias cualitativas" entreellas. Por eso, nuestros juicios y palabras sobre las cosasdeben adaptarse naturalmente a esto. De lo contrario, sóloes correcto hasta cierto punto y no del todo.   Las manzanas rojas contienen ideas rojas, pero inclusosi son las mismas manzanas rojas, algunas contienenh d



"muchas" "ideas rojas" y otras contienen "un poco". Poreso no todas las manzanas son igualmente rojas, yalgunas manzanas son más rojas y otras menos rojas.Por lo tanto, simplemente juzgar o decir “Esta manzanaes roja” acerca de una manzana roja no es verdaderoconocimiento. Dependiendo de hasta qué punto estécontenida la ‘idea de rojo’, es correcto decir “Estamanzana es muy roja”, “Esta manzana es bastante roja”o “Esa manzana es un poco roja”.   Los académicos llaman a la afirmación de Platón la "teoríade la distribución" o "teoría de la distribución". Particionarsignifica que “las cosas tienen la Idea sólo parcialmente” y“dividir” significa que “la Idea se dio sólo parcialmente a lascosas”, por lo que son lo mismo . Se puede decir que se tratade una teoría tardía de las Ideas, y Platón desarrolló estateoría en sus obras posteriores, como Parménides, Teeteto,Sofistes y especialmente Filebo. Y estaba muy orgulloso demí mismo.Platón debió pensar que había superado las limitacionesdel gran Parménides. Esto se debe a que la teoría deParménides, que consiste únicamente en lo que es y lo queno es, no pudo explicar la diversidad cualitativa del mundo.Por eso, en Filebo, Platón llamó a la teoría de dar "elsegundo regalo de Prometeo". Así como el primer regalo dePrometeo, el fuego, supuso una ayuda innovadora para lavida física de los humanos, él confiaba en que su teoría de ladistribución ayudaría enormemente a la vida mental de loshumanos.   
La misteriosa llave de Pitágoras  Los que avanzan siempre se sienten solos. Porque sólopuede ver su propia sombra. Lo mismo hizo Platón. En esemomento, la gente pensaba que su tan cacareada teoría dela riqueza era muy peligrosa. Esto se debe a que, desde elmomento en que reconocemos la teoría de la distribución dePlatón, el problema debe ir más allá de la simple distinciónd ó l



dicotómica entre existencia y no existencia, y reconocer lainfinita variedad de "personas intermedias ( met aksy ) " entreellas . Había dos preocupaciones principales que la gentetenía en ese momento.   Una es (ontológicamente hablando) ¿cómo puede haber unintermediario entre la “existencia” y la “no existencia”?En otras palabras, la gente de la época preguntaba:“¿Cómo puede un objeto existir y no existir al mismotiempo? Es una contradicción. “Eso no puede serposible”, me preocupé. Como Hamlet que preguntó: " Ser ono ser " .La otra es (lógicamente hablando) cómo una cosa puede ser 'algoasí ( A ) ' y algo no así (~ A ) al mismo tiempo . En otras palabras:“¿Cómo puede ser rojo y no rojo? ¿No es esto tambiénuna contradicción? "Es muy difícil de entender", dijo conpreocupación.   Desde Platón, la ontología y la lógica siempre han idojuntas, por lo que incluso hubo preocupación. Por supuesto,estas preocupaciones fueron un malentendido que surgió deno comprender completamente la teoría de la distribuciónde Platón. Platón era más consciente que nadie de losproblemas de su teoría de la distribución. Así que, tras sudiálogo 『Parménides』 , se dedicó a buscar nuevas formasde complementarlo. Y finalmente encontré una manera.Platón lo aprendió esta vez de Pitágoras , y el contenido es elsiguiente.   Los intermedios contienen existencia y no existencia, otales ( A ) y no (~ A ) juntos en una proporción apropiada. Porejemplo, una "cosa ligeramente roja" contiene una idearoja y una idea no roja en una proporción de, digamos,3:7. Naturalmente, las "cosas muy rojas" contienen ideasrojas e ideas no rojas en una proporción de, digamos, 9:1.   de proporción fue una llave misteriosa que abrió la puerta a unmundo nuevo. Pitágoras también sabía, por ejemplo, que laproporción de segmentos de recta de un triánguloá l l ó d l d d l



rectángulo es 3:4:5, y que la proporción de longitudes de lascuerdas de un instrumento de cuerda es 2:1, lo que significaque si tiene el doble de longitud, produce una nota unaoctava más baja, y si es 3:2, produce un quinto tono.También descubrimos que 4:3 produce un cuarto tono. Portanto, pensaba que el concepto de ratio era un principio quepodía explicar todas las cosas del universo, es decir, un “serque permite explicar lo que no se puede explicar”.Esto es lo que Platón aprendió de él. Salvó al intermediariode la contradicción mediante esta misteriosa llave que le dioPitágoras. El intermediario es ahora "algo que es ( A ) y almismo tiempo algo que no es (~ A ) ", por lo que se haconvertido en "algo que puede explicarse" a través de laratio, en lugar de "algo que no puede explicarse". Esta fuerealmente una idea genial en ese momento, y Platón laexplicó en detalle en su libro Filebo.Desafortunadamente la gente no lo entendió en absoluto.De modo que el del medio fue llamado "rojo y no rojo almismo tiempo", como lo había hecho antes el propio Platón,"contradictorio", "imposible" e incluso "completamenteloco". Para ellos, la nueva teoría de Platón no era más queuna "lógica loca".Lo que es aún más lamentable es que ni siquiera elalumno favorito de Platón, Aristóteles, pudo escapar a talmalentendido. Aristóteles debió conocer la teoría de ladistribución contenida en el Filebo de Platón. Esto se debe aque este libro fue escrito mientras él estaba en la Academia.Sin embargo, se mostró crítico con la teoría de ladistribución de Platón desde el principio. Platón también losabía, y por ello incluyó a Aristóteles, que se oponía a suteoría, en su 『Parménides』.La pregunta es por qué Aristóteles ignoró el nuevométodo desarrollado en el Filebo de Platón. Algunossostienen que fue porque no entendía matemáticasavanzadas. Esta afirmación proviene de Aristóteles, queescribió en su 『 Metafísica 』  que Platón simplementecambió la palabra "imitación" de Pitágoras por "imitación".Pero piénselo. ¿Será que Aristóteles no entendió la teoríade la proporción de Platón? ¿Quién fue Aristóteles? ¿No fueél el padre del saber? ¿Qué opinas? Creo que debe habertenido otra razón. Esto se debe a que Aristóteles argumentólo siguiente en 『Metafísica』:   ñ d á l d d



La enseñanza de Heráclito de que "todo existe y noexiste" hace que todo sea "verdadero". Por el contrario,la explicación de Anaxágoras de que "hay unintermediario entre cosas contradictorias" hace que todosea "falso". Esto se debe a que no se puede decir“verdadero” acerca de nada que esté mezclado, porejemplo, algo que sea una mezcla de “bueno ” y “nobueno”.   Por supuesto, no hay nada aquí que ataque directamentela teoría de la distribución de Platón. Sin embargo, al leereste artículo, queda claro por qué Aristóteles ignoró lanueva teoría de su maestro. Pensaba que "verdadero" y"falso" no pueden distinguirse de "todo lo que estámezclado", es decir, de todos los intermediarios.En cuanto a "algo bueno", que es una mezcla de "bueno" y"no bueno", puede ser verdadero o falso incluso si es buenoo no. Por tanto, Aristóteles pensó que no se podía tratar conlógica. Ésta fue su limitación y al mismo tiempo la limitaciónde la lógica durante los últimos 2.300 años.Aristóteles quiso establecer la lógica por primera vez en lahistoria de la humanidad. Así que abandonó audazmente elnuevo método del que su maestro estaba tan orgulloso.Además, se confirmaron la ley de contradicción que dice:"No puedes ser A y ~A al mismo tiempo" y la ley deexclusión del intermediario que dice: "No hay unintermediario entre A y ~ A " . Su firme decisión se puedeexpresar en un diagrama de Venn de la siguiente manera.  



   De esta manera, Aristóteles colocó la lógica sobre unaroca sólida donde no podían surgir contradicciones bajoninguna circunstancia. Pero en opinión de Platón, fue unatraición definitiva. Como resultado, se cerró la puerta almundo de una lógica más práctica y la teoría que sealardeaba como “el segundo regalo de Prometeo” quedóenterrada bajo tierra durante más de 2.300 años.   Lógica razonable y lógica multivalor  Hay una excusa para cada traición. Quizás el ejemplo másfamoso de la historia sea la defensa de Bruto de clavar suúl ñ l l ó d é f



último puñal en el corazón de César. Dijo: "No fue porqueamaba menos a César, sino porque amaba más a Roma".Presumiblemente, la excusa de Aristóteles sería la misma.No fue porque no amaba a Platón, sino porque amaba másla lógica. De hecho, Aristóteles dijo casi lo mismo:“Preferiría ser un amante de la verdad que un amigo dePlatón”.Pero la traición tiene un precio que pagar. Brutofinalmente se suicidó. Por supuesto, Aristóteles no hizo esoy no era necesario hacerlo. En cambio, quienes utilizaron lalógica de Aristóteles tuvieron que pagar un precio con eltiempo, y no fue fácil.Después de excluir completamente al intermediariomediante la ley de contradicción y la ley de distribución,Aristóteles estableció un sistema lógico que hoy llamamos "lógica de dos validez " . Significa "un sistema que tiene sólo dos valores deverdad , verdadero y falso ". Y no se permite ningún valor de verdadentre los dos. Aristóteles dio en el clavo cuando dijo: “Todaafirmación es verdadera o falsa”.La lógica de la razón es un sistema verdaderamente simpley estable. El problema es que los fenómenos naturales, lospensamientos humanos y el lenguaje con los que debe lidiarel sistema lógico no son tan simples. Esto se debe a quedefinitivamente existen "intermediarios".   En el mundo no sólo hay “manzanas rojas” y “manzanasno rojas”. Hay 'manzanas ligeramente rojas', 'manzanasalgo rojas', 'manzanas bastante rojas' o 'manzanas muyrojas', y además, hay 'manzanas rojo oscuro' con uncolor intermedio entre el rojo y el negro, y 'manzanasrojizas' con un color intermedio entre rojo y amarillo,también hay una “manzana”. Los fenómenos naturalesestán llenos de intermediarios, a diferencia de la ley decontradicción que obliga a elegir entre "algo rojo" o"algo no rojo".Nuestro pensamiento y nuestro lenguaje se adaptannaturalmente a los fenómenos naturales. Por eso nojuzgamos ni decimos sólo dos cosas: “Esta manzana esroja” o “Esta manzana no es roja”. Emitimos juicios ydecimos cosas que reconocen los intermedios, como"Esta manzana es un poco roja", "Esta manzana esbastante roja" o "Esta manzana es rojiza". Sin embargo,
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estas proposiciones, oraciones y afirmaciones no puedentratarse con lógica racional.   Pues bien, pensemos en ello. Cuántas proposiciones,oraciones y enunciados están excluidos del ámbito de lalógica. La lógica razonable es demasiado simple y limpia,por lo que su utilidad es extremadamente limitada. Éste esel precio que han tenido que pagar quienes utilizaron lalógica de Aristóteles durante los últimos 2.300 años. Lo queAristóteles logró al utilizar la ley de la contradicción comoprincipio supremo fue una estabilidad que no permitía lacontradicción bajo ninguna circunstancia, y el ámbito deaplicación de la lógica se redujo hasta el punto de ser casiinútil. Lo primero era beneficioso, lo segundo perjudicial.No fue hasta el siglo XX que se hicieron esfuerzos paraeliminar los efectos nocivos de la lógica racional. Estoincluye el desarrollo de una lógica multivaluada , que reconoce un valor deverdad intermedio entre "verdadero" y "falso" . Existen variossistemas de lógica multivaluada. El primer sistema lógicomultivalor fue desarrollado por Jan Łukasiewicz en 1920 y por Emil Post en 1921. El sistema que idearon reconoce un "tercer valor deverdad" entre "verdadero" y "falso".Ukasiewicz pensó que este tercer valor de verdad deberíadarse para declaraciones contingentes que representan unfuturo que no puede ser ni "verdadero" ni "falso". Entonces ,así como generalmente usamos 't' para ' verdadero ' y 'f ' para ' falso ', usamos el símbolo 'i' para significar ' indeterminado ' .Decidí hacerlo. Sin embargo, la interpretación de 'i' diferíade un erudito a otro. Por ejemplo, Stephen Kleene dijo que "i"debería usarse para significar " indecidible" para proposicionesmatemáticas que son difíciles de probar, y Dmitri Bochvardijo que "i" debería usarse para significar "indeterminable " o" sin sentido " dadas en paradojas. ... Se interpretó en el sentidode "paradójico".Como correctamente entendió Aristóteles, la teoría lógicaes originalmente una especie de herramienta ( organon ) . Por lotanto, no importa lo interesante que sea, no hay necesidadde esa lógica si es inútil en alguna parte. La utilidad de lalógica de muchos valores se descubrió en la mecánicacuántica, que era popular en ese momento. El períodocomprendido entre 1900 y 1930 fue la llamada edad de oro
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de la mecánica cuántica. Surgieron muchas teorías nuevas ycada vez se otorgó un Premio Nobel." principio de incertidumbre" de Werner Heisenberg publicado en 1927 . Elnúcleo de este principio es que la posición y el momento delas partículas elementales no se pueden medirsimultáneamente. Por lo tanto, Heisenberg argumentó quelas oraciones que expresan ambas cosas al mismo tiempocarecen de significado o son incorrectas. Sin embargo, elfilósofo de la ciencia Hans Reichenbach lo interpretó como algo queno carecía de sentido ni era incorrecto, sino que tenía unvalor de verdad "indeterminista" que no es ni "verdadero" ni"falso", y aplicó una lógica multivalor .Pero piénselo. ¿Puede esta utilidad “muy especial” ampliarrealmente el ámbito de aplicación de la lógica? La respuestaobviamente es no. Por tanto, la lógica de Dachi es en granmedida desconocida. Sin embargo, a mediados de la décadade 1960, se desarrolló un sistema lógico de valoresmúltiples que tenía una gama realmente amplia de usos. Setrata de lógica difusa inventada por un ingeniero eléctrico estadounidense llamado LotfiZadeh .   
Ingeniería y lógica difusa  La palabra inglesa "fuzzy" originalmente significaba"esponjoso" o "cubierto de plumón". Sin embargo , loslógicos entienden y usan esta palabra en el sentido de " vago "o " indistinto " . Esto se debe a que las teorías con el nombrede “difusas”, como los conjuntos difusos y los sistemasdifusos, tratan con juicios o afirmaciones ambiguas o pococlaras sobre el tema. Es necesario aclarar aquí el significadode la palabra ambiguo.Los juicios o palabras ambiguas sobre un objeto significanque no está claro. En este sentido , vago es lo mismo que ambiguo .Pero hay algo diferente. La ambigüedad en una sentencia opalabra se refiere a un caso en el que tiene dos o mássignificados y la distinción no es clara. Sin embargo, vagosignifica que, aunque tiene un solo significado, su ámbito de
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aplicación no está claramente determinado y, por tanto, noes claro.Por ejemplo, si la afirmación “El Sr. Kim Gu es unapersona grande” no se puede entender porque no está clarosi el Sr. Kim Gu es grande o si es una persona sobresaliente,se dice que es “ambigua”. Sin embargo, si la declaración nopuede entenderse porque no se sabe si el Sr. Kim Gu mide175 centímetros o 180 centímetros de altura, se dice que es"ambigua".La lógica difusa es un sistema lógico que se ocupa dejuicios o declaraciones ambiguas. Hay varios sistemas delógica difusa, pero lo que tienen en común es queteóricamente reconocen un número infinito de "valores deverdad intermedios" entre "verdadero" y "falso". Esto haceposible tratar con proposiciones, oraciones y afirmacionespoco claras y ambiguas. Zade definió la lógica difusa comoun sistema lógico de " razonamiento aproximado " . ¿Qué es la inferenciaaproximada? El ejemplo que él mismo se dio es el siguiente:   A1: U 1 es un número pequeño.A2: U 1 y U 2 son aproximadamente iguales.R3: U 2 es algo pequeño.   R1: “U 1 es un número pequeño” es muy cierto.R2: “U 1 y U 2 son aproximadamente iguales” es muycierto.R3: Es cierto que “U 2 es algo pequeño”.   De las dos inferencias dadas como ejemplos arriba, laprimera parece similar al llamado argumento analógicopresentado en el Capítulo 1 . En otras palabras: "Hay seres vivos en laTierra". La Tierra y Marte tienen entornos similares. Por lotanto, puede considerarse similar al argumento de que“habrá vida en Marte”. Es el segundo ejemplo quedemuestra claramente las características de la lógica difusa.Para explicar brevemente cómo es posible este tipo deargumento, los principios básicos son los siguientes.La lógica difusa es el resultado de los dos pasos siguientes.En primer lugar, los valores de verdad de proposiciones,oraciones y enunciados ambiguos se subdividen en



innumerables números reales entre 1 y 0 . En otras palabras,asigne el valor de verdad '1' a 'Verdadero' y el valor deverdad '0' a Falso, y luego, por ejemplo, 0,1, 0,2, 0,3, 0,4...en el medio. … No sólo eso, sino que por ejemplo 0.367,0.78, 0.912… … Como tal, en teoría se suponen los valoresde verdad de innumerables números reales.A continuación, dado que la palabra "verdadero" en símisma es ambigua, también se divide con más detalle. Porejemplo, “algo de verdad”, “bastante cierto”, “algo deverdad”… … El ' valor de verdad difuso ' se determina según el valor deverdad correspondiente a cada proposición, oración oenunciado . Zadeh presentó el siguiente conjunto de valoresde verdad difusos.   T = {Verdadero, Falso, No cierto, No del todo cierto,Algo cierto, Más bien cierto, No del todo cierto, No deltodo falso... … }   En lugar del ejemplo de Zade de "U 1 es un númeropequeño", usemos el conocido ejemplo "Cheolsu es joven"como ejemplo.   la afirmación “Cheolsu es joven” ( p ) , si Cheolsu tiene 10años, el valor de verdad es 0,2, si tiene 20 años, el valorde verdad es 1, si tiene 30 años, el valor de verdad es 0,8, y si tiene 40 años, el valor de verdad es 0,3. Digamosque damos un valor de verdad.Sin embargo, si la edad de Cheolsu es 30 años y tiene unvalor de verdad de 0,8, entonces la afirmación 'Cheolsues joven' ( p ) tiene un 'valor de verdad difuso' de 'bastantecierto' porque el 'grado de verdad' es relativamente alto,0,8 . hacer. Sin embargo, por ejemplo, si la edad deCheolsu es 10 años y el valor de verdad es 0,2, el gradode verdad es relativamente bajo, por lo que se da un"valor de verdad difuso" como "ligeramente verdadero" o"bastante falso".   Basándose en este principio, Zadeh dio el valor de verdaddifusa de "muy cierto" a las premisas "U 1 es un númeroñ d l í



pequeño" y "U 1 y U 2 son aproximadamente iguales". Y aquí,de acuerdo con las reglas de inferencia de la lógica difusa,se obtuvo el valor de verdad de "verdadero" para laconclusión de que "U 2 es algo pequeño". Zadeh construyó las reglas deinferencia de la lógica difusa basándose en las reglas de lalógica multivalor diseñadas por Ukasiewicz. Sin embargo,no se ajusta al propósito de este capítulo explicarlodetalladamente aquí.Lo que es importante recordar es que la lógica difusareconoce innumerables intermediarios entre "verdadero" y"falso", haciendo del "valor de verdad" un continuo. En otraspalabras, la lógica difusa trata las “cosas vagas” como“cosas continuas”. Esto hizo posible abordar lógicamentelos fenómenos naturales, los pensamientos humanos y ellenguaje, que tienen propiedades continuas que no puedenabordarse con la lógica racional.Por ejemplo, la lógica difusa se utiliza como tecnologíacentral en sistemas de control automático que operanautomóviles, trenes eléctricos y diversas máquinasindustriales sin la intervención del conductor. Esto se debea que todos los movimientos son continuos. Además, seutiliza para reconocer texto, voz, video, etc. poco claros oambiguos en varios sistemas de reconocimiento quereconocen texto, voz y video a través de sensores. Tambiénse está aplicando a una variedad de tecnologías deingeniería, incluidos sistemas de aprendizaje que permiten alos robots aprender actividades como caminar o mover lasmanos por sí solos. Además, se usa ampliamente enelectrodomésticos como refrigeradores, airesacondicionados y ollas arroceras, y también se aplica adiversos campos de estudio, incluidos la lingüística y lainformática. La razón fundamental por la que todo esto esposible es porque la lógica difusa teóricamente reconoceuna serie infinita de valores de verdad.Por supuesto, la lógica difusa no está exenta deinconvenientes. El defecto más fatal de la lógica difusacomo sistema lógico es que se infringe la ley decontradicción. En lógica difusa, las contradicciones tienenun valor de verdad difuso de 0,5 o menos. En otras palabras,“no es cierto, pero tampoco es falso”. Lo que esto significaen lógica es que la lógica difusa ha perdido la simplicidad yestabilidad de la lógica racional. Por tanto, desde un puntode vista práctico, no se puede utilizar en ingeniería omatemáticas que requieran precisión.



   
sistema platónico  ¡Vamos a pensarlo! ¿Fue realmente bueno que Aristótelesignorara la nueva teoría desarrollada por su maestro? Nome parece. Como ya se explicó, Platón introdujotempranamente el concepto de ratio para evitar que eltérmino medio fuera "contradictorio" y, por tanto,"lógicamente inexpresable" y hacerlo "lógicamenteexpresable". Por ejemplo, la idea era ver “un poco de bien”como una mezcla de bien y mal en una proporción deaproximadamente 3:7. En otras palabras, "un poco bueno"significa "0". "Es tan bueno como 3".Si es así, es posible que ya lo hayas notado. Sí. La teoríade la distribución de Platón es claramente similar a la lógicadifusa. Por lo tanto , los lógicos difusos como AbrahamKandel argumentaron que la base filosófica de la lógicadifusa es la teoría de la distribución de Platón . Por supuesto, esto no esnecesariamente cierto. Eso es sólo una verdad a medias. Larazon es la siguiente.Platón decía que las ideas están contenidas parcialmenteen las cosas. Esto significa que una ‘manzana ligeramenteroja’ contiene una pequeña cantidad de ideas rojas, es decir,0,3. Por lo tanto, en la teoría de la distribución, laafirmación "Esta manzana es tan roja como 0,3" conrespecto a "una manzana ligeramente roja" se vuelve"verdadera". Sin embargo, en lógica difusa, la afirmación“Esta manzana es roja” tiene un valor de verdad difusa de0,3, es decir, “algo cierto”. Puede parecer la misma historia,pero no es así en absoluto.Lógicamente hablando, la teoría de la distribución es unalógica racional que trata con los intermediarios precisando elpredicado "rojo". Por el contrario, la lógica difusa es una lógica devalores múltiples que trata con objetos ambiguos medianteel uso de un método para refinar los valores de verdad. Porsupuesto, el método de Platón mediante la precisión de lospredicados es mucho más preferible. Esto se debe a que nosólo se adapta a nuestros hábitos lingüísticos, sino que no
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tenemos por qué renunciar a la simplicidad y estabilidadque tiene la lógica lógica.Todavía se utilizan ampliamente varios sistemas queutilizan lógica difusa. Sin embargo, si Platón volviera convida y completara un sistema lógico adecuado para su teoríade la distribución, produciría resultados mucho mejores queel sistema difuso en varios campos de aplicación. Porejemplo, en ciencias de vanguardia como la inteligenciaartificial y la robótica, o en la lingüística computacional, querequiere procesar el lenguaje natural asignando ciertasreglas a diversos adjetivos y adverbios .Aquí hay un ejemplo de lingüística computacional: Laspalabras "Cheolsu corre rápido" y "Youngi está casi muerto"tienen la misma estructura gramatical. Sin embargo, en'Cheolsu corre rápido', se deduce 'Cheolsu corre', pero en'Young está casi muerto', no se deduce 'Young está muerto'.El sistema platónico podrá abordar problemas como estosde forma más sencilla y segura que cualquier métodoexistente. Al hacerlo, ampliaremos nuestro lenguaje lógicode persuasión a un grado inimaginable.Algunas personas decían que cuanto más antigua fuera lafilosofía, mejor, y cuanto más nueva fuera la ciencia, mejor.Creo que es mejor cuando los dos se encuentran. Este es elcaso. 



    • Proporción igual : expresada como a = a o a → a, quesignifica "A es A".   • Contradicción : expresada como ~ (a∩~ a), significa"A no es no A".   • Relación de peso : expresada como a∪~ a, quesignifica "ya sea A o no A".   • Lógica razonable : un sistema lógico en el que sedetermina que todas las fórmulas (proposiciones) son"verdaderas" o "falsas".   • Lógica de valores múltiples : un sistema lógico quepermite valores de verdad distintos de verdadero y falsopara todas las fórmulas (proposiciones). Por ejemplo, lalógica de tres valores de Ukasiewicz reconoce un "tercervalor de verdad" llamado "i", que representa laindeterminación entre "verdadero" y "falso".   • Lógica difusa : Lógica de valores múltiples quepermite innumerables valores de verdad. Primero, elvalor de verdad de una proposición ambigua sesubdivide en innumerables números reales entre 1 y 0.A continuación, también se subdivide el valor de verdad"verdadero". Por ejemplo, “algo cierto”, “bastantecierto”… … Se divide de varias formas y el "valor deverdad difuso" se determina de acuerdo con el valor deverdad correspondiente a cada proposición. Al hacerlo,podemos abordar lógicamente fenómenos naturales,pensamientos humanos y lenguaje que tienenpropiedades continuas que no pueden manejarse conlógica racional. Sin embargo, la lógica difusa se ve rotal l d d ó ló d f



por la ley de contradicción. En lógica difusa, unacontradicción tiene un valor de verdad difuso: "No esverdadera, pero tampoco es falsa". Como resultado, lalógica difusa perdió la simplicidad y estabilidad de lalógica racional. 





 



  
La verdad que aprendió Pilato y la verdad que enseñó Jesús soncompletamente diferentes.La verdad que Pilato sabía eraEra la "verdad griega" definida por Aristóteles,La verdad que Jesús enseñó fue dada por el Dios en el que los judíoscreyeron durante generaciones.Era la “verdad hebrea”. Pero la diferencia es enorme.Por eso Pilato no entendió y Jesús dejó de dar explicaciones.   



    Hay una parte muy triste en el capítulo 18 del Evangelio deJuan en el Nuevo Testamento. Esta es la escena en la queJesús es interrogado delante de Pilato, el gobernadorromano, el último día. En aquel tiempo Pilato no queríamatar a Jesús. En primer lugar, no quería verse involucradoen los problemas de los judíos. Además, su esposa envió aalguien para contarle sobre el sueño y le dijo que no seinvolucrara en este asunto.Pilato miró a Jesús y le preguntó: "¿Eres tú el rey de losjudíos?" Pregunto. Entonces Jesús responde claramente quesu reino no está en este mundo. Pilato volvió a preguntar:“¿Entonces no eres rey?” Pregunto. Jesús dijo: “Dijiste quesoy rey. Nací sólo para dar testimonio de la verdad y paraeso vine al mundo. Da una respuesta ambigua: “Aquellosque están del lado de la verdad escuchan atentamente loque digo”. Entonces Pilato preguntó: “¿Qué es la verdad?”(Juan 18:38 ) , pero Jesús no responde más .Lo lamentable es que no hubo comunicación entre ambos.Por alguna razón, Pilato no entendió la verdad de la queJesús estaba hablando, y por alguna razón, Jesúspermaneció en silencio ante Pilato, quien podía salvarlo omatarlo. Entonces Pilato dijo: "No encuentro ningún delitocontra este hombre", pero entregó a Jesús para que fueracrucificado como querían los judíos. ¿Por qué los dos nopudieron comunicarse?Poncio Pilato , que aparece en la Biblia con el nombre de Pilato,nunca fue tan ignorante como para no poder entender la verdaden absoluto. Fue educado en Roma, donde florecía lafilosofía estoica en ese momento. La filosofía estoica es unafilosofía creada bajo la poderosa influencia del granAristóteles, quien fue el primero en revelar qué es laverdad. Por supuesto, Pilato sabía bien cuál era la verdadque enseñaba Aristóteles. Quizás usted mismo haya leído suteoría de la verdad escrita en 『Metafísica』.Entonces, ¿significa esto que Pilato estaba coqueteandodeliberadamente? Eso no es todo. Había una buena razónpara ello. La verdad que aprendió Pilato y la verdad queenseñó Jesús son completamente diferentes. La verdad queconocía el gobernador romano Pilato era la "verdad griega"d f d ó l l d d ú ñó l



definida por Aristóteles, y la verdad que Jesús enseñó era la"verdad hebrea" dada por el Dios en el que los judíos habíancreído durante generaciones. Pero la diferencia es enorme.Por eso Pilato no entendió y Jesús dejó de dar explicaciones.Sin embargo, hasta el día de hoy la gente usa la palabraverdad sin distinguir la diferencia entre ambas. Por lo tanto,surge mucha confusión. Probablemente hayasexperimentado esa confusión al menos una vez. Si no,puedes hacerte una idea imaginando una época en la quecientíficos y personas religiosas se reúnen y discuten laverdad. Entonces, antes de hablar de la verdad, primero semencionó la historia de Pilato y Jesús, y el teólogo alemánMichael Landmann abordó este mismo tema.En su libro 『 La imagen de la fuente y el acto delCreador』 , Landmann distinguió la diferencia fundamentalentre el concepto de verdad en las tradiciones griega yhebrea introduciendo las palabras simbólicas ' espejo ' y 'roca '. En primer lugar, el concepto aristotélico de verdad,que significa “la verdad es una declaración correcta dehechos dados”, se comparó con un espejo. Es fácil deentender.   La verdad griega es un reflejo de los hechos tal comoson, así como un espejo refleja la verdadera aparienciade las cosas . Por ejemplo, Aristóteles dice que una manzanaes una manzana y una pera es una pera. Por eso, tambiénse la llama “verdad fáctica”, “verdad científica” o“verdad de existencia”.   Sin embargo, la verdad que entendieron los hebreos escompletamente diferente. Para los hebreos, la verdad es lapalabra del dios en el que creen, es decir, Yahvé ( Yahweh ) .Landmann comparó la verdad con una roca para loshebreos, diciendo: “Es algo que está permitido a todos losque creen en su continuidad inquebrantable, algo que existecontinuamente y algo sobre lo que la gente puede construircasas”.Esta comprensión de la verdad está relacionada con lacomparación de la palabra de Dios con una 'roca' o un'arroyo' en varios lugares del Antiguo Testamento,revelando que es el fundamento que permite a las personasvivir. Por ejemplo, una persona que cree y sigue la palabrad d b



de Dios es como una casa construida sobre una roca que nose derrumba cuando se inunda, y como un árbol plantadojunto a un arroyo, da fruto a su tiempo y sus hojas no semarchitan.Desde la misma perspectiva, Jesús también dijo de símismo: “Yo soy el camino, la verdad y la vida” (Juan 14 : 6 ) ,expresando el camino que las personas deben seguir y laverdad usando el mismo principio. Además, “todo aquel quepractica el mal aborrece la luz y se aleja de ella por miedo aque sus pecados sean revelados. Sin embargo, quien vivesegún la verdad va donde hay luz. Así , se revela que todo loque hizo fue hecho según la voluntad de Dios” (「Evangelio de Juan」,3:20 ~ 3:21 ) , enseñando la verdad como principio de acción .   La verdad hebrea no está relacionada con las cosas. Estárelacionado con el comportamiento humano, la vida y el“camino” que debe seguir . No es la “base que permiteque las cosas existan”, sino la “base que permite que laspersonas vivan”. No es “algo que se revela al exterior”,sino “algo que hace que lo que se revela al exteriorparezca así”. Por esta razón, estas verdades sedenominan "verdad religiosa" por "verdad científica","verdad de la existencia" por "verdad de la existencia" y,en el lenguaje cotidiano, también se llaman "verdad" por"hechos".   La interpretación más común y natural de la palabrahebrea 'Yahweh', más conocida hoy en día como la palabralatina 'Jehová', es ' Él es ' , ' Él existe ' o ' Él existe ( Se puede decir: 'Él estápresente ' ) '. Por lo tanto, desde la antigüedad, los teólogos hanentendido a este Dios no como un "ser todopoderoso", sinocomo la "existencia misma", es decir, la "existencia misma"."La palabra de Yahweh" y que es la "verdad de la existencia"también son ciertas aquí.Parece una historia filosófica difícil. Pero la verdad no esasí en absoluto. Esto es algo que ya sabes. Cambiemos laexpresión.   Un día de invierno, cuando un fuerte viento levantó loscopos de nieve y los llevó de aquí para allá, una jovenll ó ñ h



llevó a un niño tonto a un restaurante chinodestartalado. Y luego nos sentamos uno al lado del otroen los asientos junto al fuego. Sobre la estufa, una grantetera arrojaba un fuerte vapor. El niño sonrió,preguntándose qué tenía de bueno, y la mujer lo mirócon ojos profundos y sonrió. El dueño me trajo agua yme preguntó qué me gustaría comer. "Por favor, dameun Jajangmyeon". Respondió la mujer. Entonces el niñoabrió los ojos y preguntó."¿por qué? … … "Mamá, ¿no estás comiendo?""eh. Mamá comió hace un rato. "Así que estoy lleno".El niño inclinó la cabeza por un momento ante laspalabras de la mujer, luego sonrió alegremente y dijo."eh… … ¿bueno?"   Esta historia, que me recuerda a 『Un plato de udon』 delescritor japonés de cuentos de hadas Ryohei Kuri, es unaanécdota que menciono cada vez que hablo de la verdad.¿Que es la verdad? En ese momento la mujer no comía.Simplemente no había dinero. Así que pedí un plato deJajangmyeon y dije: “Sí. Mamá comió hace un rato.Entonces dijo: "Estoy satisfecho" y solo alimentó al niño.Esto es cierto. Entonces, ¿esta mujer le mintió a su hijo?¿Qué opinas?El niño creció y luego se convirtió en lógico. También leyó
『Metafísica』  escrita por Aristóteles. Y supe exactamentede qué verdad estaba hablando. Pero incluso cuando el niñocreció, nunca pensó que su madre le había mentido. Esto sedebe a que me di cuenta de que lo que decía mi madre noera “algo que se revela en el exterior” sino “algo que haceque lo que se revela en el exterior sea de esa manera”, esdecir, “la base para que la gente viva”. Se convirtió en labase para que el niño viviera como persona todos los días apartir de ese momento. Quizás estaría dispuesto a pensareso.¡Eso es todo! La razón por la que la gente está confundidaacerca de la palabra verdad es "hecho" y "verdad", "algorevelado al exterior" y "algo que hace que eso se revele alexterior", "la verdad de la existencia" y "la verdad de laexistencia". '. Esto se debe a que se utiliza la misma palabrasin distinción. Así que déjame aclarar esto de antemano. Delo que vamos a hablar a partir de ahora es de una historiasobre la verdad enseñada por Aristóteles, no la verdadenseñada por Jesús, la verdad griega más que la verdadh b l d d d l á l d d d l



hebrea, la verdad de la existencia más que la verdad de laexistencia, y hechos que no son verdad. Porque esa es laverdad que se aborda en la lógica.   Decir que algo existe existe: teoría de lacorrespondencia  Aristóteles definió la verdad de la siguiente manera en
『Metafísica』.   Es falso decir que algo que existe no existe o que algoque no existe existe, y es verdadero decir que algo queexiste existe o que algo que no existe no existe.   Parece muy simple y un poco cómico, pero se trata de lallamada "teoría de la verdad de Aristóteles" que ha reinadodurante los últimos 2.300 años. La mayoría de las teorías dela verdad abordadas en la lógica moderna siguen el modelode esta teoría. Lógicos destacados como Bertrand Russell , Frank Ramsey , KarlPopper , Donald Davidson y Saul Kripke fueron influenciados directa o indirectamente. En particular , la "teoría semántica de la verdad " de Alfred Tarski ,ampliamente aceptada hoy en día, no es más que una versiónmoderna de esta teoría. Sin embargo, el verdaderoproblema es que no es fácil entender exactamente lo quequiso decir Aristóteles. ¿No es así?Para entender estas palabras, debes saber claramente loque significa aquí “ser [存在]”. Después de Platón, "lo que es"debe interpretarse en el sentido de "lo que es". Y “lo que noes” debe entenderse como “algo que no existe”. La razón esque, como se explica en el capítulo 9, todos los seres delmundo no son sólo "ser" sino siempre "algo" según la Idea oEidos. Por ejemplo, un escritorio es un escritorio, unamanzana es una manzana y una taza es una taza. En estaépoca, en filosofía, ese “algo” se llama esencia (本質 ) , y “loque existe” se llama existencia ( 存 在 ) . Entonces, podemos
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interpretar la teoría de la verdad de Aristóteles de lasiguiente manera, usando un ejemplo específico.   Es falso decir que algo que es un escritorio no es unescritorio o que algo que no es un escritorio es unescritorio, y es cierto decir que algo que es un escritorioes un escritorio o que algo que no es un escritorio No esun escritorio.   Ahora está claro. En definitiva, es cierto que un escritoriose llama escritorio y algo que no es escritorio (por ejemplo, una taza)no es escritorio. La teoría de la verdad de Aristóteles esextremadamente simple y ordinaria. Pero contiene al menosdos puntos importantes.   •Lo que puede ser 'verdadero' o 'falso' no es un objeto oun hecho, sino nuestros pensamientos .•La “verdad” o “falsedad” de una idea proviene de unarelación de correspondencia con los hechos.   Primero, averigüemos qué significa la palabra"pensamiento", más que un objeto o hecho que puede serverdadero o falso. Como explicó claramente el filósofobritánico Bertrand Russell en su libro Problemas defilosofía, ¡ piense en el mes [月] en el que nadie vive! Allí tambiénhay cosas como las rocas lunares, por ejemplo , y hechos como elaumento de la temperatura durante el día y la disminucióndurante la noche. Pero allí no hay "verdadero" ni "falso".Esto se debe a que no existe ningún pensamiento humanoque juzgar y expresar. En un mundo donde sólo haymateriales, no hay verdad ni falsedad. La verdad es unacaracterística inherente a nuestro pensamiento. Aristóteleslo expresó en 『Metafísica』 de la siguiente manera:   La verdad y la falsedad no existen dentro de las cosas.Así, por ejemplo, no es cierto que las cosas buenas seanverdaderas y las malas falsas. La verdad y la falsedadexisten sólo en nuestros pensamientos.



   Los lógicos modernos consideran lo que Aristótelesdescribió como " pensamiento " como " oraciones " , "enunciados " o "proposiciones " .Una oración es una expresión lingüística gramaticalmentecorrecta y completa. Por ejemplo, "Esta manzana es roja","¡Cierra la ventana!" y "¿Cheolsu es médico?" son todasoraciones. Sin embargo, las oraciones verdaderas y falsasson "oraciones descriptivas" que describen hechos. Por lotanto, entre los ejemplos dados anteriormente, sólo "Estamanzana es roja" puede ser objeto de verdad y falsedad.Una afirmación es algo que aparece cuando se dice o seescribe, una oración descriptiva que está sujeta a verdad ofalsedad. Por ejemplo, cuando Young-i le dice a Cheol-su“Eres honesto” o cuando Cheol-su dice “Soy honesto”, son lamisma afirmación.Una proposición es algo que ocurre en nuestropensamiento y se entiende por oraciones descriptivas con elmismo significado. Por ejemplo, "Cheolsu y Youngi estáncasados" y "Cheolsu y Youngi son pareja" son oracionesdiferentes, pero tienen la misma proposición.Los lógicos dicen que estas son cosas que pueden serobjetos de la verdad y la falsedad, los llamados " portadores de la verdad " .Corresponde a 'p' o 'q' en lógica formal.El portador de la verdad debe cumplir las siguientescondiciones: en primer lugar, debe ser verdadera o falsa y,en segundo lugar, debe proporcionar la creencia de que elvalor de verdad no cambia. Sin embargo, estrictamentehablando, las oraciones, proposiciones y enunciados tienenproblemas para satisfacer esta condición. Por lo tanto, losacadémicos eligen uno de estos para utilizarlo según suspreferencias de investigación. Entonces, por conveniencia,elijamos la palabra "proposición".Entonces, la afirmación de que “la verdad o falsedad deuna idea proviene de una relación de correspondencia conlos hechos” significa que “la verdad y la falsedad de unaproposición provienen de una relación de correspondenciacon los hechos”. Los lógicos llaman a esta afirmación " teoría dela correspondencia " . Y entre la teoría de la verdad de Aristóteles, suafirmación: “Es cierto decir que algo existe y que algo queno existe no existe” se considera una forma clásica de teoríade la correspondencia. En resumen, es así.



   La teoría de la correspondencia es la teoría de la verdadmás antigua y afirma que la verdad de una proposiciónestá determinada por su correspondencia con loshechos. Tiene un significado sencillo. Por ejemplo, laproposición “Ahora está lloviendo” es verdadera sirealmente está lloviendo y falsa en caso contrario.   En la Edad Media, los filósofos escolásticos, incluido Tomás deAquino , defendieron esta teoría de la verdad diciendo: "Laverdad es la unidad de las cosas y el intelecto " . En lostiempos modernos, Russell y Wittgenstein hicieron lomismo. En su Tratado, Wittgenstein dijo que una oración esuna “imagen de un hecho” y que para saber si esta imagenes verdadera o falsa, hay que compararla con el hecho.   Einstein tenía razón  La teoría de la correspondencia es la teoría de la verdadpreferida por todos porque es simple y consistente con elsentido común. Sin embargo, hay un problema. De hecho,tiene varios problemas. El más grave de ellos es que lacorrespondencia entre hechos y proposiciones es enrealidad imposible. Esto es sorprendente y la razón es lasiguiente. Antes de que podamos comparar hechos yproposiciones, primero debemos tener conocimiento de loshechos. Sin embargo, el conocimiento sobre un hecho esotra proposición que se obtiene a partir de un juicio sobreese hecho. Entonces, como resultado, no estamoscomparando hechos y proposiciones, sino sóloproposiciones. ¡Pongamos un ejemplo!Si tu amigo te dice: "Hay un mango sobre el escritorio",primero miras el escritorio y decides: "Hay un mango sobreel escritorio", y sólo entonces crees que esa afirmación escierta. Al final, sólo comparas la nueva proposición, “Hay unmango sobre el escritorio”, obtenida a través de tu propiojuicio, con la antigua proposición formulada por tu amigo.Este hecho significa que si no sabes cuál es la fruta llamadad l



mango y no puedes juzgar si es mango o no, incluso si tuamigo dice: "Hay un mango en el escritorio", no lo sabrás.saber si es "verdadero" o "falso". Está comprobado queDe este modo, la correspondencia directa entre hechos yproposiciones es imposible. Sin embargo, Kant abrió una víapara evitar esta dificultad, aunque no era en absoluto lo quepretendía.Kant dijo que lo que podemos conocer no es el "objeto ensí", sino simplemente "el objeto que aparece en nuestramente". Llamó al objeto mismo "cosa en sí ( ding an sich ) " y alobjeto en el que aparece nuestra mente "fenómeno ( erscheinung )". Kant decía que la cosa en sí nunca puede ser conocida.Sólo podemos conocer la información obtenida del objeto através de los órganos de los sentidos y sólo el fenómeno quenuestra mente construye según sus propias reglas innatas .Éste es el núcleo de la epistemología constructivista deKant.Entonces, para Kant, la verdad no es la correspondenciaentre hechos y proposiciones. Es una correspondencia entrefenómeno y proposición. Esta afirmación se denomina“teoría de la correspondencia moderna” o “teoría de lacorrespondencia debilitada”. Entre los físicos que apoyanesta teoría se encuentra Albert Einstein .Einstein, como Kant, pensaba que lo que se da en nuestraexperiencia no es la "naturaleza del mundo" sino los "datosde la conciencia humana" sobre él. Adquirimosconocimientos " construyéndolos intelectualmente " . Entonces, elconocimiento científico no es “conocimiento de la realidad”,pero tampoco es “una ilusión creada por nuestra mente”. Esel resultado de la correspondencia entre conceptos (o teorías)creados por nuestra mente y datos obtenidos a través de laexperimentación y la observación. Einstein expresó estodiciendo: "Los conceptos físicos mantienen una relación decorrespondencia con nuestros sentidos". He aquí un buenejemplo.   En 1919, antes del tiempo de Adviento, se anunciaron losresultados de un experimento científico que causórevuelo en el mundo. Se trataba de una presentaciónsobre un experimento realizado por un equipo deexpedición perteneciente a la Real Academia Británica,



liderado por Sir Arthur Eddington, para demostrar la teoríade la relatividad de Einstein .La teoría general de la relatividad, publicada en 1916,fue popular desde el principio porque la teoría en sí erahermosa y sus implicaciones eran completamentenuevas y iban más allá de nuestro sentido común. Sinembargo, nadie pudo probar esta teoría hasta elexperimento de Eddington. La predicción de Einstein deque la luz se desvía por un campo gravitacional fue unade ellas.El experimento que realizó Eddington fue observar ycomparar la posición vista en un cielo estrellado y laposición vista cuando pasa por el borde del sol. Esto sedebe a que si la luz se desvía al pasar alrededor del sol,que tiene una fuerte gravedad, las dos ubicacionesserán diferentes. Sin embargo, si una estrella está cercadel sol, no podrás verla mientras el sol esté en el cielo.Porque el sol brilla demasiado. Por lo tanto, estasestrellas sólo pueden verse durante los eclipses.En 1918, Andrew Crommelin y Charles Davidsonpartieron hacia Subral, Brasil, mientras que Eddington ysu asistente Edwin Turner Cottingham fueron a la IslaPríncipe en la costa de África occidental. Esto se debe aque el próximo año se producirá allí un eclipse solartotal. Tomaron fotografías del cielo antes y después deleclipse, respectivamente, durante varios meses ycompararon los resultados con las predicciones deEinstein.Newton ya había predicho que la luz se curvaría. Sinembargo, según la relatividad general, debería doblarsemucho más de lo que predijo Newton. Por lo tanto, ladecisión se tomará en función de cuál predicción estémás cerca. El 6 de noviembre de 1919, Sir GeorgeThomson, presidente de la Real Academia, anunció quela predicción de Einstein había sido correcta. Algunoscientíficos contraargumentaron que sólo seseleccionaban y juzgaban los datos adecuados para lateoría de Einstein, pero el público en general aceptóesto como una prueba del principio general de larelatividad.   En epistemología, que estudia cómo adquirirconocimiento, esta historia experimental se considera unejemplo representativo del método hipotético-deductivo.l í l l é d d d d ó d



Como vimos en el Capítulo 6, el método de deducción dehipótesis es un método de investigación científica quepresenta una hipótesis que puede resolver un problema,hace una predicción mediante deducción de ella y luegoacepta la predicción como verdad cuando se pruebamediante experimentos. y observación. Las predicciones deEinstein quedaron probadas mediante las observaciones deEddington y el principio de la relatividad general fuereconocido como conocimiento científico.Sin embargo, desde el punto de vista de la teoría de laverdad, este experimento es un buen ejemplo de la "teoríamoderna de la correspondencia". Es imposible comparardirectamente el mundo real y el principio de relatividad. Sinembargo, es posible comparar las predicciones de Einsteindeducidas del principio de la relatividad y los datosobservacionales de Eddington. Como resultado, el principiode relatividad fue reconocido como verdadero porque losdos se correspondían entre sí.   ¿Es perfecto si no hay contradicciones?: Teoría de lacoherencia  No hay nada mejor que un reloj para comprender lascaracterísticas del pensamiento moderno. Un reloj es unamáquina diseñada por su fabricante mediante cálculosmatemáticos y luego hecha para moverse por sí sola segúnlas reglas marcadas por él. Sin embargo, la gente modernapensaba que el mundo era como un reloj. En otras palabras,el mundo es una especie de máquina diseñada por uncreador llamado Dios mediante cálculos matemáticos y luego hecha para moverse por sísola según las reglas marcadas por él. Hoy en día solemos llamar a esta ideauna "visión mecanicista del mundo", y este es el núcleo delpensamiento moderno .La clave para comprender la teoría de la coherencia , una teoríamoderna representativa de la verdad, también está aquí.Integración significa emparejar sin ninguna contradicción .Pensemos en un reloj. Un reloj sólo funciona cuando todassus piezas encajan. De lo contrario, el reloj se detendrá. Eneste sentido, un reloj es un sistema de coordinaciónf l ó í d l



perfecto. Si la cosmovisión mecanicista es una teoría delmundo que piensa en todos los seres del mundo como partesde un reloj, la teoría de la coherencia es una teoría de laverdad que piensa en cada proposición como parte de unreloj. En otras palabras, la teoría de la coherencia es unateoría mecanicista de la verdad. En resumen, es elsiguiente.   La teoría de la coherencia es una teoría de la verdadque reconoce una proposición como "verdadera" si esautocontradictoria y no contradice todo el sistema alque pertenece. Por ejemplo, una proposiciónautocontradictoria como “los triángulos son redondos”es naturalmente “falsa”. Sin embargo, la verdad ofalsedad de una proposición que no se contradice a símisma, como por ejemplo 'la suma de los ángulosinteriores de un triángulo es 180 grados', se determinadependiendo de si esta proposición es consistente o nocon otras proposiciones de geometría a las quePertenece.   es el primer sistema deductivo que deriva secuencialmente465 proposiciones a partir de 10 proposiciones básicas quetodos pueden conocer, como “Todas las cosas iguales soniguales” ( 1 postulado) . Por lo tanto, la proposición "la suma de losángulos interiores de un triángulo es 180 grados" sedemuestra mediante otras proposiciones como "los ángulosde los vértices son iguales" y "los ángulos de las columnasson iguales". A la inversa, a partir de esta proposicióntambién se pueden demostrar otras proposiciones como 'lasuma de los ángulos interiores de un cuadrilátero es 360grados'. Por tanto, la proposición "La suma de los ángulosinteriores de un triángulo es 180 grados" es consistente conel sistema de geometría euclidiana. Entonces es "verdad".De esta manera, la teoría de la coherencia es un estándarseguro de verdad en las ciencias formales basadas en elpensamiento, como las matemáticas y la lógica. Esto es lo quequiere decir el lógico estadounidense Willard Van Orman Quainecuando dice en su libro Methods of Logic: "Las leyes de lasmatemáticas y la lógica son verdaderas sólo porque son



consistentes con nuestro sistema de conceptos " . Perotambién hay un problema con la teoría de la consistencia.En primer lugar, como argumentó Bertrand Russell en
『 Problemas de Filosofía』 , no existe necesariamente unsolo sistema coherente. Por ejemplo, la geometríaeuclidiana y la geometría no euclidiana son sistemascoherentes. Sin embargo, la proposición "La suma de losángulos interiores de un triángulo es 180 grados" esconsistente en el sistema de geometría euclidiana, pero noen la geometría no euclidiana. La suma de los ángulosinteriores de un triángulo es mayor que 180 grados en la 'Geometría esférica' de Bernhard Riemann , que no tiene rectas paralelas, y esmenor que 180 grados en la ' Geometría esférica ' de Nikolai Lobachevskii , quetiene innumerables paralelas. líneas. Entonces surge lapregunta de si se puede decir que la conformidad con undeterminado sistema es la verdad.Entonces hay un hecho que se revela. Incluso si unaproposición es coherente, no puede ser la verdad por símisma y, al final, debe compararse con el mundo en el quevivimos. La teoría de la coherencia está, en última instancia,conectada con la teoría de la correspondencia. Russell hizoesta pregunta con interés. Por ejemplo, sólo porque unanovela de un novelista imaginativo no sea contradictoria ensí misma, ¿puede reconocerse como verdad sin compararlacon los hechos? ¿Qué opinas?Digamos que en una novela de misterio ocurre unincidente en el que el presidente es asesinado. Debido a queeste incidente se desarrolló meticulosamente en la novela,el anverso y el reverso encajan sin ninguna contradicción.Sin embargo, ¿significa esto que se puede decir que laproposición “el presidente fue asesinado” es “verdadera”?Por lo tanto, en su artículo "Sobre el origen delconocimiento y la ignorancia", Karl Popper criticó la teoríade la consistencia por confundir " verdad " y " consistencia " . Elestándar de verdad propuesto por la teoría de la coherenciaes que debe coincidir sin contradicción con el conocimientoverdadero ya conocido, pero la idea de Popper es que laverdad debe coincidir con los hechos y no con eso.En realidad, este problema surge comúnmente entre lafísica teórica y la experimental. Las afirmaciones de la físicateórica, incluso si son teóricamente correctas, no sereconocen como verdadero conocimiento científico a menosque se demuestren mediante experimentos. Un ejemplo esl í l d l l d d d d



que la teoría general de la relatividad de Einstein, descritaanteriormente, siguió siendo una hipótesis hasta elexperimento de Eddington. También hay otros ejemplos. Lateoría de las antipartículas de Paul Dirac, premio Nobel de Física en 1933 .partícula la teoría ) es así.   Dirac originalmente tenía la intención de convertirse eningeniero eléctrico. Sin embargo, como no habíatrabajo, hice un examen para ingresar al departamentode física de la Universidad de Cambridge y entré enfísica cuántica. Sin embargo, era un físico teórico nato.A Dirac le gustaba pensar teóricamente incluso en losproblemas más pequeños que ocurrían en la vidacotidiana. Hay una historia interesante sobre él.Un día Dirac visitó la casa de su amigo , el físico ruso Pyotr Kapitsa .Mientras hablaban de física, Dirac miró a la esposa de suamigo, Anna Kapica, mientras tejía. Y luego regresó a sucasa. Pero unas horas después, muy emocionado, volvió yhabló.“Anna, mientras te veía tejer ese suéter, pensé en latopología del tejido. Descubrí que hay otra manera detejer, y que sólo hay dos maneras. "Uno es el métodoque usaste y el otro es así".Dirac utilizó sus largos dedos para explicar el "nuevométodo" que había inventado. Entonces Anna le enseñóque el nuevo método que había inventado era el "tejidoinvertido", que toda mujer conoce. Tengo muchacuriosidad por saber cómo habría sido la expresión deDirac en ese momento. Era puro y teórico. Entonces seme ocurrió un método simétrico de tejer. Sospecho quela teoría antipartícula que le valió a este joven el PremioNobel se creó de esta manera.En aquella época, la física cuántica estaba centrada enunificar el principio de la relatividad y la teoría cuántica.Uno de los problemas a resolver era cómo interpretar elnúmero imaginario ( i = √ -1 ) , que inevitablemente interviene en la ecuación deondas de Erwin Schrödinger o en la ecuación de materia de Dirac, que trata matemáticamente departículas como los electrones. Dirac pensó en 'al revés' con la mismamente pura que en las antipartículas ( antipartículas ) . partícula ) sele ocurrió un concepto simétrico. Es decir, una partículatiene un valor real y la antipartícula con carga opuestatiene un valor imaginario.d bl ó l í l d h b d



Cuando se publicó el artículo de Dirac, hubo grandescríticas y reacciones negativas, aunque no había ningunacontradicción en teoría. Niels Bohr , el padrino de la física cuántica y líder dela Escuela de Copenhague, evaluó esta absurda teoríacreando una fábula llamada "Cómo capturar un elefante".En otras palabras, dijo que si colocamos un gran cartelen la orilla del río donde los elefantes suelen beber aguay escribimos en él la teoría de las antipartículas de Dirac,podremos capturar fácilmente a los elefantes vivos. Estose debe a que está claro que cuando un elefante viene abeber agua, ve la escritura en el cartel y pierde elconocimiento por un rato.Sin embargo, poco más de un año después, en 1932, CarlAnderson, del Instituto Tecnológico de California, que nosabía nada sobre la teoría de Dirac, descubrió la antipartícula .Mientras estudiaba los electrones de una nave espacialque atravesaba un fuerte campo electromagnético,descubrió que la mitad de los electrones estabandoblados en la dirección esperada para una partículacargada negativamente, pero la otra mitad estabadoblada en la dirección opuesta. Se descubrió el "electróncargado positivamente", o positrón, predicho por lateoría de Dirac . Al año siguiente, Dirac recibió el PremioNobel. Tres años después, Anderson también lo recibió.Por supuesto, esto no demostró completamente la teoríade Dirac. Quedaban problemas pendientes. Loimportante esta vez era demostrar la existencia de un“protón con carga negativa”. Era necesario explicar losproblemas no resueltos de la mecánica cuántica, pero nose logró hasta 1955. El profesor Emilio Segre de la Universidadde California, EE.UU., y sus colegas descubrieron"protones con electricidad negativa", o protones yin -yang ,en un acelerador de partículas llamado "Bevatron". La teoría de lasantipartículas de Dirac fue reconocida comoconocimiento científico, no como una hipótesis.   El punto de la historia es que la consistencia de cualquierteoría no es suficiente para convertirse en verdad. La teoríade la coherencia sólo puede sustentarse sobre la base de lateoría de la correspondencia. Es como si la física teóricadependiera de la física experimental. No importa cuánhermosa y coherente sea una teoría, no se puede decir qued d f d



sea verdadera a menos que se verifique medianteexperimentos y observaciones.Pensemos de nuevo en el reloj. Entonces se vuelve másclaro. Frente a ti hay un reloj que, por sí solo, funciona sinproblemas. Es un sistema coherente y sin contradicciones.Pero digamos que este reloj cambia la hora en, por ejemplo,80 minutos y el día en 18 horas. O digamos que se mueve deforma irregular. Este reloj no te sirve de nada. Un reloj sóloes útil cuando sus leyes de funcionamiento corresponden alas leyes de la naturaleza.Superficialmente, los empiristas a quienes les gustan losexperimentos y las observaciones apoyan la teoría de lacorrespondencia, y los racionalistas a quienes les gustan lasmatemáticas y la lógica apoyan la teoría de la consistencia.Sin embargo, debido a estas características de la teoría dela coherencia, ésta en realidad se basa en la teoría de lacorrespondencia. Así, históricamente, la teoría de lacoherencia fue apoyada por filósofos que seguían elidealismo absoluto ( idealismo ) , que afirma que 'la naturaleza del mundo esfundamentalmente la misma que la naturaleza de la mente'. Son Georg Hegel , Rudolf Lotze yFrancis Bradley . _ _ _ _ _ Hay otro. En los tiempos modernos,positivistas lógicos como Rudolf Carnap y Otto Neurath apoyaron la teoría dela coherencia . Propusieron la teoría de la coherencia basadaen la creencia de Wittgenstein durante los días delatomismo lógico de que la estructura del mundo y laestructura del lenguaje lógico son la misma. ( Consulte el Capítulo 7sobre esto ).Las razones fundamentales por las que los filósofosapoyan la teoría de la coherencia son ligeramentediferentes. Sin embargo, sus afirmaciones incluyen, ya seanfuertes o débiles, la creencia de que, en primer lugar, elmundo y la mente son un enorme sistema coherente y, ensegundo lugar, que las leyes del mundo y las leyes de lamente se corresponden entre sí. Por lo tanto, los lógicos aveces llaman a la teoría de la coherencia la "teoría de lacorrespondencia ontológica". De esta manera, el problemade la verdad pasó de ser un problema de coherencia a unproblema de correspondencia.Sin embargo, recientemente, hay un filósofo que revisa lasdificultades de la respuesta con un nuevo punto y propósito.Sostuvo: "Debemos abandonar el concepto decorrespondencia en las oraciones, como en el pensamiento,y ver las oraciones como conectadas con otras oraciones, nod l d d l h d



como conectadas con el mundo de la existencia". RichardRorty es un filósofo neopragmatista estadounidense . _ _ _ _   verdad posmoderna  La afirmación de Rorty de ser verdad se basa en dosfundamentos. Una es la teoría pragmatista de la verdad,según la cual la verdad es “una creencia útil que producebuenos resultados”, y la otra es la teoría paradigmática deThomas Kuhn, según la cual la verdad no es más que“supuestos imaginarios inventados uno tras otro paraaplicarlos a la naturaleza”.El pragmatismo es una idea que se defendió a finales delsiglo XIX en torno al 'Club Metafísico' liderado por Charles Sanders Peirce, William James y John Dewey . Respetaban nuestra vida real ycreían que la verdad y la ética serían aceptadas sólo cuandofueran " útiles " en la vida real.Peirce llamó a la verdad “una creencia que no puede serviolada por la duda”, y James fue un paso más allá y dijo:“Decir que algo es útil porque es verdad y decir que esverdad porque es útil son la misma cosa”. Y la verdad seexpresó como “exitosa”, “conveniente”, “satisfactoria” y“útil”. Hay un ejemplo dado por James en su libro"Pragmatismo". En resumen, es el siguiente.   Una persona se perdió en un bosque profundo ydesconocido. Después de vagar solo por un tiempo,encontró huellas de una vaca en el suelo y creyó que silas seguía, podría encontrar una casa habitada.Entonces apareció una casa donde realmente vivía lagente. Si es así, sus útiles pensamientos son la verdad.Porque dio buenos resultados.   De esta manera, los pragmáticos pensaban que la verdadera simplemente una “creencia útil”.Rorty, por otra parte, aceptó la teoría de Kuhn. ThomasKuhn, que se especializó en historia de la ciencia, presentónumerosos ejemplos históricos en su obra fundamental “Lad l l ó íf ó l



estructura de la revolución científica” y negó que elconocimiento científico fuera un conocimiento objetivo de larealidad. Es simplemente un producto del paradigma. El“paradigma ( paradigma ) ” al que se refiere es un modelo quecrea una cierta tradición en la investigación científica . Enotras palabras, se refiere a una base científica sobre la cuallos científicos están de acuerdo en algún momento y laaceptan sin más investigaciones repetidas, creando así unanueva teoría.Kuhn citó como ejemplo el geocentrismo de Ptolomeo. Elgeocentrismo fue reconocido como verdad en la épocaantigua y medieval. Y todas las demás teorías de la época sebasaron en esto. Una teoría que coincidía con ella era ciertay, si no, era falsa. Sin embargo, el geocentrismo nunca fuela verdad, fue sólo el paradigma de la época. Entonces,surgió un nuevo paradigma llamado teoría heliocéntrica deCopérnico y lo cambió todo, y esto es lo que Kuhn llama una revolución científica .La opinión de Kuhn es que la mecánica de Aristóteles, lamecánica de Newton, el principio de relatividad de Einsteiny las teorías de la luz de partículas y ondas tampoco sonciertas, sino que son sólo un paradigma aceptado por lacomunidad científica de la época. Por lo tanto, Kuhnsimplemente afirmó que la verdad son simplemente las“creencias”, los “sistemas de valores” y los “métodos pararesolver problemas” que los miembros de una sociedadtienen en común. También proporcionó un ejemplointeresante a continuación.   En el mundo de los científicos, lo que era un pato antesde la revolución se convierte después en un conejo. Unapersona que inicialmente mira el exterior de la cajadesde arriba, luego comienza a ver el interior desdeabajo. (……) Cuando se coloca un mapa de contorno, elestudiante mira las líneas dibujadas en el papel y elcartógrafo lee la forma del terreno. En una fotografía deuna caja de espuma (un dispositivo diseñado para detectar el movimiento deelementos subatómicos), un estudiante ve una línea discontinua yun físico ve un registro de un estado subatómico familiar.  



〈Pintura pato-conejo〉   Lo que Kuhn está tratando de decir es la comprensión deque "no es que parezca de esa manera, es así porque parecede esa manera". Esto es lo que significa la “imagen pato-conejo ” presentada en un artículo del psicólogo estadounidense Joseph Jastrow en 1898 .En resumen, aunque Ptolomeo, que defendía elgeocentrismo, y Copérnico, que defendía el heliocentrismo,ven el sol naciente, Ptolomeo ve el sol en movimiento, peroCopérnico ve la Tierra en movimiento.Rorty tomó el pragmatismo y la teoría del paradigma y losunió. Como resultado, para él, la verdad es simplemente“una creencia útil reconocida por una sociedad”. Aquí nohay distinción entre "verdadero" y "falso", sino sólo entre"más útil" y "menos útil". Por ejemplo, dijo que la razón porla que hoy creemos en el heliocentrismo es simplementeporque los beneficios de la astronomía y los viajesespaciales son mayores que los beneficios delfundamentalismo cristiano que cree en el geocentrismo. Ensu artículo “Relativismo: descubrir y crear”, está escrito losiguiente.   Creo que la pregunta sobre nuestras creencias no es sise refieren a la realidad o a fenómenos, sino si son losháb d f



mejores hábitos de comportamiento para satisfacernuestros deseos. Desde esta perspectiva, decir que unacreencia que sabemos es "verdadera" es decir queninguna creencia alternativa, hasta donde sabemos, esun mejor hábito de acción.   Aquí, la afirmación de Rorty de que el conocimiento "notrata de la realidad ni de los fenómenos" es una críticadirigida tanto a la "teoría de la correspondencia clásica"como a la "teoría de la correspondencia moderna". Estosignifica que la verdad no se obtiene de la correspondenciacon la realidad, ni tampoco de la correspondencia con losfenómenos.Lottie llegó a Corea en diciembre de 1996. En esemomento, se llevó a cabo un seminario en la Casa de laAcademia Suyuri organizado por la Sociedad deInvestigación del Pensamiento Científico. También en estecaso, un panelista preguntó a Rorty, quien dijo que larespuesta eran “sólo palabras vacías”. “Al enseñar a losniños: ‘Esa es la luna y esto es Venus’, ¿no podríamosasumir el concepto de correspondencia y enseñar autilizarlo para educarnos y comunicarnos entre nosotros?” Aesto, Lottie respondió con firmeza.   Es cierto que el mismo nombre debería aplicarse almismo objeto en la educación de los niños, pero escuestionable si esto tiene relación con la idea decorrespondencia con la realidad. No hay problemasiempre que mantengamos la práctica social de utilizarun lenguaje coherente sobre la realidad. (……) Enseñamos anuestros hijos: “Todos los demás me llaman así, así quellámame así también”. … .   Esta es una respuesta verdaderamente posmoderna. Loque debemos notar en esta declaración es: "Todos los demáslo llaman así, así que llámalo así también". Rorty cree que laverdad es el conocimiento que las personas en una sociedadutilizan sin ningún tipo de coacción y sólo acuerdan a travésdel diálogo. Rorty llamó a esta utilidad " solidaridad " .verdadero " en el conocimiento a través del judaísmo , es decir ,"todos lo reconocemos". Su opinión es que lo que queremosd l é d d d d l d d



decir con los términos "verdad" o "verdadero" en realidadsignifica simplemente "estoy de acuerdo contigo". Como semencionó en el capítulo 4 al explicar por qué la cienciatambién necesita retórica, el problema de la verdad en laera posmoderna actual es, en última instancia, un problemade persuasión. Si puedes persuadir algo a la comunidad a laque perteneces, es la verdad, y si no puedes persuadirlos,no es la verdad.Si es así, aquí surge un problema grave. Es una cuestiónsobre la ética de la verdad. Si, como afirma Rorty, la verdadno es algo que "descubrimos" del mundo, sino algo que"creamos" nosotros mismos para un uso útil, es decir, si labase de la verdad no es la objetividad sino el judaísmo,entonces debemos asumir plena responsabilidad por Esotambién, es verdad. ¡Ésta es la pesada carga que debesoportar la verdad posmoderna!Por lo tanto, en su artículo “¿Judío u objetividad?”, Rortyenfatizó que el judaísmo tiene sólo un “fundamento ético” yno un “fundamento epistemológico”. Y “No podemos hacerde la verdad el objetivo de nuestra investigación. Tambiénargumentó que el propósito de la investigación es lograr unacuerdo humano sobre qué hacer. Al hacerlo, la cuestión dela verdad pasó a ser una cuestión de ética. Por eso Rortyllama a su nuevo pragmatismo una " filosofía edificante " .   De vuelta en la corte de Pilato  Desde la perspectiva de la persuasión, no hay nada máscoercitivo que la palabra verdad. Ya sea que sigas la teoríade la correspondencia, la teoría de la coherencia o elneopragmatismo, la palabra verdad contiene el significadode algo que debemos aceptar y seguir. En este sentido, laverdad es indistinguible de la ética. Aristóteles empezó adistinguir entre verdad y ética. Y esa tradición se hamantenido durante los últimos 2.300 años. Quizás tútambién... … El hecho de que " es" y "... … Probablementehayas escuchado en alguna parte que hay que distinguirentre "deber hacer" y "debería" . Lo mismo ocurre con la frase“valor neutralidad de la ciencia”.b f ál d d



Sin embargo, estas afirmaciones son válidas cuando sebasan en la existencia de una verdad objetiva. De locontrario, si la verdad es simplemente un paradigma o unproducto del judaísmo, es decir, una creencia útil quecreamos y utilizamos por consenso, entonces ya no podemosdistinguir entre los dos. Esto se debe a que nuestras vidasdependen de lo que reconocemos como verdad. Esto escierto, más que cualquier otra cosa, en las cuestionesmedioambientales inmediatas, las cuestiones nucleares, lascuestiones de biotecnología, las cuestiones del hambre y lascuestiones de violencia. Cuando se trata de estascuestiones, las afirmaciones de que los hechos y lajustificación están separados o que la ciencia es neutral encuanto a valores no son más que una evasión deresponsabilidad y una hipocresía.En estos asuntos, al menos en estos asuntos, la verdaddefinida por Aristóteles y la verdad enseñada por Jesús, laverdad científica y la verdad religiosa, la verdad de laexistencia y la verdad de la existencia, los hechos y laverdad están inextricablemente entrelazados en sus raíces.“Algo revelado al exterior” y “algo que hace que eso serevele al exterior” nunca son dos cosas diferentes. Los dosestán entrelazados como dos serpientes que se muerden lacola.Poner fin a la guerra y al terrorismo, abolir las armasnucleares y biológicas, reducir el sufrimiento humano comoel hambre y las enfermedades en todo el mundo, prevenirlos riesgos provocados por tecnologías científicas como labiotecnología y la ingeniería genética, y prevenir diversostipos de violencia contra los socialmente desfavorecidos.Ahora estamos en pie frente a todas estas importantestareas de erradicar desastres naturales como terremotos ytsunamis, proteger el medio ambiente natural y mejorar lascondiciones de vida de todos los seres vivos, incluidos loshumanos. Y nuestro futuro estará determinado por nuestrasdecisiones.Quizás estemos nuevamente ante el tribunal de Pilato.Pero esta vez somos nosotros los que preguntamos y somosnosotros los que tenemos que responder. ¿Qué hacer?¿Preguntarás tontamente qué es la verdad, como lo hizoPilato hace 2.000 años, o responderás valientemente que esla verdad la que protege la naturaleza y salva a laspersonas? 



    • La teoría clásica de la verdad es pesada.•La teoría de la correspondencia es una teoría de laverdad que afirma que la verdad de una proposición seencuentra en su correspondencia con los hechos.•La teoría de la coherencia es una teoría de la verdadque reconoce la verdad de una proposición como"verdadera" si no contradice el sistema general al quepertenece la proposición.•La teoría de la correspondencia está conectada con elempirismo y la inducción, y la teoría de la coherencia vade la mano del racionalismo y el método deductivo. Sinembargo, por hermosa que sea una teoría coherente, nose puede decir que sea verdadera a menos que severifique empíricamente. Por tanto, la teoría de lacoherencia sólo puede establecerse si se basa en lateoría de la correspondencia. En última instancia, laverdad debe corresponder a los hechos y sersistemáticamente inconsistente.   • La teoría posmoderna de la verdad es ligera.•Los pragmáticos decían que “las creencias útiles queproducen buenos resultados” son verdad.•Kuhn dijo que la verdad es producto de un paradigma yde “supuestos imaginarios inventados uno tras otro paraaplicarlos a la naturaleza”.•Para Rorty, la verdad es “una creencia útil reconocidapor una sociedad”.   • Verdad y éticaDesde Aristóteles se han distinguido verdad y ética. Laverdad es valor neutral. Sin embargo, esto es válidosuponiendo que exista una verdad objetiva. Si la verdadno es algo descubierto objetivamente en el mundo, sinoalgo que simplemente creamos para un uso útil,entonces debemos asumir toda la responsabilidad porello. La verdad ya no puede ser neutral en cuanto al b é É l d



valores. Debe ser ético. Ésta es la pesada carga quedebe soportar la verdad aligerada. 



✚ Nota1. La notación de palabras extranjeras para nombres de lugares y nombrespersonales que aparecen en este libro sigue el sistema de notación del InstitutoNacional del Idioma Coreano.2. Los títulos de los libros están entre corchetes de doble hoz (『 』), los títulosde los títulos, los artículos y los informes están entre corchetes de doble hoz (「
」), las publicaciones como periódicos y revistas están entre corchetes de dobleflecha (《  》 ), obras de teatro, películas. , programas de televisión, música,fotografías, etc. se escriben entre corchetes de una sola flecha (〈 〉).    lógica de persuasión10 herramientas lógicas para entrenar tu habla y escritura  Primera edición, primera impresión, 9 de julio de 2007Primera edición revisada publicada el 25 de febrero de 2020Libro electrónico publicado el 2 de marzo de 2020  Autor Kim Yong-gyuEditor Jaejin Lee, Jefe de la División de Negocios de Libros Jeonghyeon KimEditorial Semanal Shin Dong-hae Editor en jefe Kim Kyeong-rimEdición de diseño de Song Hyun-joo [★] GyuMarketing Lee Hyeon-eun Choi Jun-hyuk Relaciones públicas Park Hyun-ah ChoiSae-rom Kim Ji-yeonAsuntos internacionales Kim Eun-jeong Productor Jeong Seok-hoon  Casa del conocimiento de la marca WoongjinDirección 20 Hoedong-gil, Paju-si, Gyeonggi-doLlamada para pedidos: 02-3670-1595 Fax: 031-949-0817Consultas: 031-956-7362 (Edición) 031-956-7068 (Marketing)Sitio web http://www.wjbooks.co.krFacebook www.facebook.com/wjbookPublicar post.naver.com/wj_booking  Editor Woongjin Thinkbig Co., Ltd.Informe de publicación: 29 de marzo de 1980, No. 406-2007-000046  

http://www.wjbooks.co.kr/wjbooks/
https://www.facebook.com/wjbook
https://post.naver.com/wj_booking


ⓒ Kim Yong-gyu, 2007, 2020ISBN 978-89-01-24075-6Precio del libro electrónico 11.200 wones.  Woongjin Knowledge House es una marca de la división empresarial de librosWoongjin Thinkbig.Como se trata de una obra protegida en Corea por la ley de derechos de autor,la copia y copia no autorizadas están prohibidas. Si desea utilizar todo o partedel contenido de este libro, debe obtener el consentimiento por escrito deltitular de los derechos de autor y de Woongjin Thinkbig Co., Ltd. .  • La Lista de Publicaciones (CIP) de la Biblioteca Nacional de Corea para estelibro está disponible en el sitio web del Sistema de Apoyo a la Distribución deInformación Bibliográfica (http://seoji.nl.go.kr) y en el Sistema Nacional deInventario de Recursos (http://www. nl.go) Está disponible en kr/kolisnet).(Número de control CIP: 2020008355) 



Tabla de contenido
autor y obraPrefacio a la edición revisada | La resurrección del FénixPrefacio a la primera edición | Expertos en lógica se reúnencomo club de persuasión1. La estrategia publicitaria de Sócrates: retórica eilustración.La persuasión es argumento.¿Qué es un argumento?Un ejemplo en lugar de nueve explicaciones¡Construye Topeka!Si Sócrates creara la publicidad

★ Guía lógica2. ¡Señor Shakespeare! ¿Conoces la lógica?_Tresvariaciones del silogismoLa retórica de ShakespeareDe pie sobre los hombros de ShakespeareSalta el cliché: silogismo elípticoProporcione evidencia punto por punto: Dae Jeong-sikMorder una cola tras otra: silogismo en cadenaSubiendo la escalera de Aristóteles
★ Guía lógica3. Si Aristóteles escribe un método de arreglo_ensayoargumentativo y un método de argumento sí-peroEl escondite con argumentosLo que Barbara Minto no puede hacerAristóteles escribió:si-pero argumento
★ Guía lógica4. ¿Te gusta el tocino?_La inducción y la retórica de lacienciaCómo explorar elefantesEl secreto para abrir los ojos de los ciegosLa ciencia también necesita habilidades de persuasiónLa inducción de Bacon y la pintura de Bacon
★ Guía lógica5. Razonamiento de Sherlock Holmes: suma secreta ymétodo de deducción hipotéticaEstos frijoles vinieron de esta bolsa.detective y científicoEsta famosa pintura es una falsificación.h d d



Sr. Firth, eso es demasiado.
★ Guía lógica6. Wittgenstein y la doma de caballos salvajes_Métododeductivo y lenguaje naturalAsí empezó la lógicaCosas ocultas en la dialéctica de PlatónEl método de Aristóteles.El sueño de Wittgensteinharry potter regresa
★ Guía lógica7. Pascal, Haz una apuesta_Psicología de la persuasión ylógica de la toma de decisiones¿Somos los perros de Pavlov?Confía en Dios, toma un poco de vino tinto.Más allá de la racionalidadSi te arrepientes aunque lo hagas, si te arrepientes si nolo haces
★ Guía lógica8. La estrategia de debate descarado de Schopenhauer:cómo conversar para ganar un debatetécnicas para la discusiónAtaque y defensa mediante métodos deductivos.Ataque y defensa mediante inducción.El manejo de la espada de Musashi y las habilidadesargumentativas de Schopenhauertrucos para discutirSe audaz y gana
★ Guía lógica9. La manzana roja de Platón: lógica razonable y lógicadifusaTasa de identidad y contradicciónLa idea más grande de la filosofía occidental.El segundo regalo de PrometeoLa misteriosa llave de PitágorasLógica razonable y lógica multivalorIngeniería y lógica difusasistema platónico
★ Guía lógica10. Si preguntas qué es la verdad_Teoría de la verdadDecir que algo existe existe: teoría de lacorrespondenciaEinstein tenía razón¿Es perfecto si no hay contradicciones?: Teoría de lacoherenciaverdad posmodernal l d l



De vuelta en la corte de Pilato
★ Guía lógicaDerechos de autor 


	autor y obra
	Prefacio a la edición revisada | La resurrección del Fénix
	Prefacio a la primera edición | Expertos en lógica se reúnen como club de persuasión
	1. La estrategia publicitaria de Sócrates: retórica e ilustración.
	La persuasión es argumento.
	¿Qué es un argumento?
	Un ejemplo en lugar de nueve explicaciones
	¡Construye Topeka!
	Si Sócrates creara la publicidad
	★ Guía lógica

	2. ¡Señor Shakespeare! ¿Conoces la lógica?_Tres variaciones del silogismo
	La retórica de Shakespeare
	De pie sobre los hombros de Shakespeare
	Salta el cliché: silogismo elíptico
	Proporcione evidencia punto por punto: Dae Jeong-sik
	Morder una cola tras otra: silogismo en cadena
	Subiendo la escalera de Aristóteles
	★ Guía lógica

	3. Si Aristóteles escribe un método de arreglo_ensayo argumentativo y un método de argumento sí-pero
	El escondite con argumentos
	Lo que Barbara Minto no puede hacer
	Aristóteles escribió:
	si-pero argumento
	★ Guía lógica

	4. ¿Te gusta el tocino?_La inducción y la retórica de la ciencia
	Cómo explorar elefantes
	El secreto para abrir los ojos de los ciegos
	La ciencia también necesita habilidades de persuasión
	La inducción de Bacon y la pintura de Bacon
	★ Guía lógica

	5. Razonamiento de Sherlock Holmes: suma secreta y método de deducción hipotética
	Estos frijoles vinieron de esta bolsa.
	detective y científico
	Esta famosa pintura es una falsificación.
	Sr. Firth, eso es demasiado.
	★ Guía lógica

	6. Wittgenstein y la doma de caballos salvajes_Método deductivo y lenguaje natural
	Así empezó la lógica
	Cosas ocultas en la dialéctica de Platón
	El método de Aristóteles.
	El sueño de Wittgenstein
	harry potter regresa
	★ Guía lógica

	7. Pascal, Haz una apuesta_Psicología de la persuasión y lógica de la toma de decisiones
	¿Somos los perros de Pavlov?
	Confía en Dios, toma un poco de vino tinto.
	Más allá de la racionalidad
	Si te arrepientes aunque lo hagas, si te arrepientes si no lo haces
	★ Guía lógica

	8. La estrategia de debate descarado de Schopenhauer: cómo conversar para ganar un debate
	técnicas para la discusión
	Ataque y defensa mediante métodos deductivos.
	Ataque y defensa mediante inducción.
	El manejo de la espada de Musashi y las habilidades argumentativas de Schopenhauer
	trucos para discutir
	Se audaz y gana
	★ Guía lógica

	9. La manzana roja de Platón: lógica razonable y lógica difusa
	Tasa de identidad y contradicción
	La idea más grande de la filosofía occidental.
	El segundo regalo de Prometeo
	La misteriosa llave de Pitágoras
	Lógica razonable y lógica multivalor
	Ingeniería y lógica difusa
	sistema platónico
	★ Guía lógica

	10. Si preguntas qué es la verdad_Teoría de la verdad
	Decir que algo existe existe: teoría de la correspondencia
	Einstein tenía razón
	¿Es perfecto si no hay contradicciones?: Teoría de la coherencia
	verdad posmoderna
	De vuelta en la corte de Pilato
	★ Guía lógica

	Derechos de autor

