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Yonggyu Kim

Estudio filosofia y teologia en la Universidad de Friburgo y Tibingen, Alemania.
Creemos que el deber de la filosofia es ayudar a las personas a elegir una vida
mejor y cambiarse hacia ella, y hemos buscado constantemente formas de
comunicarnos con el publico. Escribié varios libros de artes liberales que
expresaban un rico conocimiento de humanidades y una profunda reflexiéon en
un estilo animado, y fue pionero en un nuevo género llamado "novela de
conocimiento", lo que lo hizo conocido como "Umberto Eco de Corea". Los libros
que ha escrito incluyen [ Lectura de literatura en un café de filosofia ] ,
[ Lectura de poesia en un café de filosofial , [Encuentro con el autor en un
café de filosofial] (2 volumenes), [Aldo y el empleado errante] , [La era del
pensamiento ]| , y [Decélogo] , [Filosofia enlatadal (4 volumenes en total),
[Diosl , [éPor qué los cristianos deberian estudiar humanidades?] , etc.
Su obra representativa, "La légica de la persuasion”, es un libro que ensena 10
formas de aumentar la persuasion entrenando el habla y la escritura con légica.
Al presentar ejemplos que podemos encontrar facilmente a nuestro alrededor,
como anuncios, editoriales, informes y presentaciones, nos ensena el valor de la
légica como herramienta de persuasion y las técnicas practicas para utilizarla.
Este libro rompe el prejuicio de que la "légica es complicado y dificil". Gracias a
la respuesta entusiasta de profesores actuales, estudiantes de derecho y
estudiantes que se preparan para ensayos y entrevistas, se ha convertido en un
éxito de ventas en el campo de la 16gica durante mas de 10 afos.

La ldgica es el estudio de lo que sucede cuando intentas persuadir a alguien a
través de una conversacion. Asi fue desde el principio y asi sigue siendo ahora.
Asi fue histéricamente y asi fue en esencia. Sélo recientemente la logica se ha
convertido en una herramienta para probar la validez de argumentos y se ha
utilizado principalmente en ingenieria. Originalmente, era una excelente
herramienta para entrenar el habla y la escritura con fines de persuasion.

_ [Prefacio a la primera edicion |
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Prefacio a la edicion revisada
La resurreccion del Fénix

"iEl mundo esta lleno de increibles técnicas de
persuasion!”
-Roland Barthes

¢Y si la logica fuera una herramienta de persuasion? ¢Y si el
origen de la logica es la retérica? ¢Qué pasaria si Aristételes
Se].eCCIOIlara 1a loglca ( logos ) como una de las herramientas de persuasion en la

FRetorical ? £Y gi el argumento fuera una de las dos armas de
Peito , la diosa de la persuasion adorada por IOS monjes medievales f,) TOdO esto
puede sorprenderte. Los anuncios, los videos de YouTube,
los debates televisivos y las presentaciones que ves dia y
noche contienen ldgica. La légica también es necesaria en
las presentaciones, ensayos, informes y materiales de
conferencias que esté escribiendo. Incluso una conversacion
con un colega o una palabra con un familiar requiere logica.
iNo te alarmes! La logica se desarrollo originalmente
como una herramienta de persuasion, todavia lo es y
seguira siéndolo en el futuro. La logica es necesaria cuando
y donde sea que se necesite persuasion. Si esto no te suena

familiar, la 16gica que conoces ahora es !a légica matematica . También
llamada légica Slmbéllc a - se ha desarrollado desde los tiempos modernos y hoy en dia se utiliza

principalmente en matemadticas e ingenieria, pero en realidad poco tiene que ver con nuestra

vida diaria. Hay una légica separada que necesitamos, o
mejor dicho, una logica que ya usamos y usaremos en el
futuro. iEsta es la légica de la persuasion que se analiza en
este libro!

iSi! Este libro trata sobre la légica que necesitas para
persuadir a alguien. Dado que la persuasiéon se logra
mediante el habla y la escritura, de lo que trata este libro es
de la logica del entrenamiento del habla y la escritura, es
decir, la logica del lenguaje. La civilizacion humana estuvo
1mpulsada en gran medida [l)Ol" dos deseos. Uno es el deseo
de comprender ]y manipular la naturaleza. Lo que se
necesita aqu1 es églca matematica. El otro es el deseo de



persuadir a la gente y hacer c][ue se muevan. Lo que se
necesita aqui es la logica del lenguaje. Generalmente, el
deseo por lo segundo es mayor y mas fuerte que lo primero.
Esto se debe a que los beneficios que se obtienen al
persuadir a los humanos son mayores que los que se
obtienen al manipular la naturaleza.

iAtencion - Recuerde! Todos los lideres que lideraron cada
campo en cada época fueron personas que dominaron el
arte de la persuasiéon. Por esa razén, la logica de la
persuasién comenzo a explorarse antes que cualquier otra
disciplina y ha sido ampliamente utilizada. A medida que las
ciencias naturales se desarrollaron, arecio  que
desaparecian de escena por un tiempo debigo a la ldgica
matematica, que estaba en el centro de atencién, pero
resulté ser una ilusién. Incluso durante este periodo, la
légica de la persuasion ha ampliado su alcance al demostrar
consistentemente su poder sobresaliente al conducir
discursos, conferencias, debates y presentaciones, asi como
al escribir autopresentaciones, anuncios, propuestas,
planes, informes de investigacién, tesis, y editoriales.

¢Qué pasa hoy, la era de la Cuarta Revolucion Industrial?
Las maquinas inteligentes equipadas con inteligencia artificial ( IA ) estan
superando a los humanos en todos los campos donde se
utiliza la 1dgica - éEsta entonces la ldgica obsoleta? La mitad
son correctas y la otra mitad no. La logica matemaéatica es
ahora responsabilidad de las maquinas inteligentes. iPero
ésta no es la 16gica de la persuasion! El pensamiento critico
y la comunicacidon compleja son habilidades humanas que
las mdaquinas inteligentes no pueden igualar todavia, y
durante un periodo de tiempo considerable, porque sdélo se
logran a través del habla y la escritura. La logica de la
persuasion forma el marco de la obra.

De esta manera, se reaviva la logica de la persuasiéon de
cara a la 42 Revolucién Industrial. Como ¢! fénix . aue yiyig mil
anos y salto al fuego, vuelve a la vida de las cenizas y se
eleva poderosamente. Y viviré otros mil anos. Esta es
también la razoén por la que se publica una edicién revisada
de este libro, que ha sido amado constantemente desde su
publicacion. El contenido también fue revisado vy
complementado con la intencion de reescribirlo. Me
gustaria agradecer al editor en jefe Shin Dong-hae y al
editor Song Hyeon-ju por revivir este libro de acuerdo con
los tiempos.
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Prefacio a la primera edicion.
Expertos en logica
se reinen como club de persuasion

“Solo deberia utilizar palabras claras. "iSi usas palabras
ambiguas, seras castigado!"
- (Hamlet) V. Uno

Empecemos con una fabula. Sécrates fund6 una empresa de
publicidad con la intencién de poner fin a su larga vida
desempleada. Existe el rumor de que fue el dia después de
que Xantipa lo matara a golpes. De todos modos, consiguié
una oficina a un lado del mercado de Atenas, puso un cartel
que decia "Club de Persuasién Socrates" y contrato
empleados. Primero, Platén y Aristoteles fueron
especialmente seleccionados. Y lo nombré lider del equipo.
Las «criticas a los saludos con paracaidas fueron
generalizadas en los callejones del mercado. Entonces la
mirada de Jantipa no fue inmediatamente amable. Porque
era obvio que los tres conversadores se reunirian y tendrian
otra discusion. Socrates fue reganado nuevamente.

Al dia siguiente, se colocé un lamentable anuncio de
contratacion frente a la oficina. Sin embargo, los
solicitantes se reunieron como una nube. Entre ellos habia
muchas figuras destacadas. Primero fue visto el retorico
romano Quintiliano. Desde Inglaterra llegé el literato
Shakespeare con el filosofo Bacon y, por alguna razdn,
Sherlock Holmes hizo lo mismo. Schopenhauer vino de
Alemania, Kierkegaard de Dinamarca, Pascal y Deleuze de
Francia y Peirce de Estados Unidos. Kuhn, un historiador de
la ciencia, y Rorty, un neopragmatico, aparecieron tomados
de la mano. Lo siguié una mujer llamada Barbara Minto,
que llevaba gafas de sol. Incluso Wittgenstein vagaba por
una esquina.

Sécrates echd la cabeza hacia atras dy arrugo la nariz
emocionado al pensar que todo esto se debia a su fama. Y
los contraté a todos. Dijeron que no habria salarios por el
momento. También dijeron que si gana el premio mayor, se



lo daran en ese momento. Jantipa no oculto su expresion de
vergienza. Se quejé abiertamente de que se habian reunido
todos los desempleados del mundo.

En ese momento, un japonés desalinado llegd el ultimo.
Era un espadachin llamado Miyamoto Musashi. Sdcrates
acepto incluso eso. La razén esta en el texto. Jantipa, al ver
esto, finalmente explotd. Reuni a estos muchachos y les
pregunté qué iban a hacer. Sdcrates se excusé. La respuesta
es que la publicidad requiere "profesionales" que
logicamente estén capacitados en oratoria y escritura, y
estas personas son maestros en ese campo. Era un maestro
de las excusas. Posteriormente también se publicé un libro
llamado “La Apologia de Socrates”. Pero no funciond para
Xantipa. Entonces me reganaron de nuevo. Su ultimo
consejo fue que dejes de decir tonterias si quieres que te
inhabiliten.

En mi opinién, Socrates es injusto. Porque tiene razoén.
Siempre decia las cosas correctas y no pudo morir por
expulsién. Cuando murid, la empresa cerrd y la historia
queddé rdapidamente en el olvido. Es una pena. Asi que decidi
traer de vuelta a todo el personal del “Club de Persuasion
Socréatica” para este libro. Estos apareceran uno a uno en
cada_capitulo. El proposito es el mismo. Esto es para
ensenarle los secretos del habla y la escritura persuasivas.
Este es el secreto detras del llamado "Club de Persuasion
Socratica".

La era de la autoridad ha terminado. Ahora es la era de la
persuasion. Para los Hamlet de hoy, “vivir o no vivir” ha
cambiado por “persuadir o no persuadir”. No hay nada que
pensar extrano. Si puedes persuadir a otros en el trabajo, la
escuela o en casa, tendras éxito y seras feliz. Si no lo haces,
fracasaras seras infeliz. El Unico problema es cémo
desarrollar %Ia capacidad de persuadir a los demas y la
respuesta esta en la lé6gica. Como sabemos, la persuasion no
es mas que el dulce fruto que crece en el arbol de la 1dgica.
Sin embargo, todavia circulan ideas erréneas.

La mayoria de la gente piensa que la retdrica es una
herramienta de persuasiéon. Por supuesto que es. Las
palabras y los escritos decorados con un lenguaje florido o
pulcramente pulidos con retérica claramente tienen el
poder de conmover los corazones de las personas. Pero hay
un problema. La mente de una persona estd siempre
cambiando, "como una cana movida por el viento". Por eso,
aunque por un momento parece persuadido, rapidamente se



aleja con frialdad. Es evidente que a la retorica por si sola le
falta algo.

Entonces, lo siguiente a lo que la gente se aferra es a la
psicologia. La intencién es asegurar el corazén de la otra
persona con esto. Esa es la idea correcta. La psicologia
comprende en detalle cuales son nuestras vulnerabilidades
psicolégicas a través de experimentos y observaciones. Por
tanto, si se utiliza adecuadamente, puede tener grandes
efectos. Pero ni siquiera esto es continuo. Las personas con
una psicologia solida no ceden realmente a la persuasion
dirigida a sus vulnerabilidades psicologicas, incluso si caen
en la trampa. Luego me prometo: "No haré eso la préxima
vez".

Al final, lo que realmente necesitas es ldogica. La logica es
una herramienta de persuasion poderosa y con efectos
duraderos. Porque la logica es una actividad mental
racional. Los humanos somos seres por naturaleza a los que
no les gusta que los demas los persuadan. Sin embargo,
cuando el motivo es razonable y justificado, incluso si estéas
convencido, al menos no es desagradable. No es necesario
que te prometas: "Nunca volveré a hacer eso".

Como pronto veras, la logica es el estudio de lo que sucede
cuando intentas persuadir a alguien a través de una
conversacién. Asi fue desde el principio y asi sigue siendo
ahora. Asi ha sido histéricamente y asi en la naturaleza.
S6lo recientemente la logica se convirti6 en una
herramienta para probar la validez de los argumentos y
comenz0 a usarse principalmente en ingenieria
Originalmente, era una excelente herramienta para
entrenar el habla y la escritura con fines de persuasion.

En este libro encontrara los "secretos olvidados"
desarrollados por Socrates, Platon y Aristoteles.
Encontraras la inducciéon de Bacon, la adicion de Holmes y
Peirce y la légica de toma de decisiones de Bayes. También
aprenderas las técnicas ocultas en las técnicas
argumentativas de Schopenhauer y los métodos aun mas
venenosos de la forma de luchar de Miyamoto Musashi. Y finalmente’
aprendera qué es la verdad, la herramienta de persuasiéon
mas poderosa y definitiva. En el proceso, se sorprendera de
lo diversa que puede ser la légica.

Este libro presenta en detalle, una por una, las muy
diversas y un tanto secretas habilidades necesarias para
pensar, hablar y escribir "légicamente" que se desarrollaron
en la antigiedad. Asi que todo lo que tienes que hacer es



seguirlo. Espero que aprenda estas habilidades y las utilice
de manera util al dirigir discursos, discusiones y
presentaciones, o al escribir presentaciones, anuncios,
propuestas, planes, informes de experimentos, tesis y
editoriales. Espero que te conviertas en un maestro de la
persuasion y tengas exito y seas feliz en todo lo que hagas.

verano 2007
Kim Yong-gyu en Cheongpa-dong
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Digamos que usted es un oficinista o un estudiante que
tiene que persuadir a otros mediante el habla y la escritura.
Si es un empleado de oficina, presentara un producto a los
clientes o hara una presentacion frente a su jefe y colegas.
Si eres estudiante, es posible que tengas que participar en
debates o pruebas de ensayo.

Primero irds a la libreria. Y compraré uno o dos libros
sobre pensamiento, habla, escritura y resolucion de
problemas que tengan el llamado medificador "légico " . () hien, iras
corriendo a algun lugar del concurrido centro de la ciudad
para tomar una clase que ensene este tipo de habilidades.
Pronto escucharas palabras como “argumento”, “método
deductivo” o “método inductivo”. Y, sin querer, entro en el
umbral de la légica. La argumentacién se ha utilizado como
un importante medio de persuasion desde la antigiedad,
porque la discusidon es la preocupacién mas importante en
légica.

En términos de persuadir a otros y tener que aprender
habilidades argumentativas, los jovenes de hoy no son
diferentes de los antiguos atenienses. Por supuesto, en ese
momento se llamaba retorica en lugar de ldégica. En
cualquier caso, la necesidad de esta tecnologia esta
relacionada con el sistema democratico implementado en
Atenas. La democracia es una forma de politica que respeta
las opiniones de muchos ciudadanos. Por lo tanto, los
ciudadanos que viven en una sociedad democratica, tanto
del pasado como del presente, deben poder expresar sus
pensamientos con fluidez, sofisticacion y, sobre todo, de
manera persuasiva. Esto fue especialmente cierto en Atenas CuandO vivia
Sécrates .

En 479 a. C., los aliados griegos ganaron la Guerra Persa,
que dur6 mas de 10 anos. Posteriormente, Atenas
transformé inmediatamente sus buques de guerra en
buques mercantes y se transformoé en una nueva ciudad
comercial. A medida que surgieron gradualmente los
comerciantes que ganaban dinero a traves del comercio, el
poder de unos pocos nobles comenzd a reducirse. En
consecuencia, hubo un movimiento en el que varios
sistemas que controlaban fueron transferidos a manos de la



mayoria. En el sistema administrativo se cred una
"asamblea popular" y el sistema judicial tomo la forma de un
"juicio popular" en el que cientos de ciudadanos
participaron como jurados.

En el juicio en el que Sécrates se defendid participaron
alrededor de 500 jurados. Alebservar |3 Apologia de Sécrates de
Platon, Socrates se defendido con pensamientos de una
belleza sin precedentes Y excelentes grgumentos - Sin embargo, la
persuasion fracasd y fue declarado culpable por 220 votos
contra 280 y ejecutado. Quizas fue demasiado sabio o el
jurado demasiado ignorante.

Debido a este sistema social y cultura, el pueblo de Atenas
sOlo podia proteger sus vidas y propiedades hablando
claramente y argumentando de manera persuasiva en el

arlamento o en los tribunales. Luego, la gente buscd
ormas de expresarse para transmitir sus pensamientos de
manera mas eficiente. Por eso la «retdrica», el arte de la
persuasién, se hizo popular en Atenas. Los sofistas que
ensefiaban retorica acudieron en masa a Atenas, y politicos,
abogados, sacerdotes, educadores y actores se apresuraron
a aprender el arte.

La retdérica temprana era principalmente 'elocutio', que
utilizaba expresiones literarias para persuadiraloponente T g “Iliada "y
la “Odisea ” de Homero son en realidad un concurso de todo tipo
de retorica. No hay nada que tirar. Veamos "La Iliada". El
héroe Aquiles, que se habia peleado con Agamenon, rey de
Micenas, y habila prometido no volver a luchar nunca mas
por el rey, se enfurece cuando su amigo Patroclo lucha en
su nombre y es asesinado por Héctor. Homero describié su
ira de la siguiente manera:

La ira es mucho mas dulce que la miel que se desliza
suavemente y rapidamente crece en el corazon de un
hombre como un fuego ascendente.

Las palabras de Aquiles, llenas de retdrica, fueron muy
conmovedoras. Debido a esto, su madre, la diosa Tetis, sabia
de antemano que su hijo moriria si iba a la batalla, pero no
pudo detenerlo. La retérica temprana se centré6 en la
”inspiracio’n ( animos impellere ) ”.

Sin embargo, a medida que pasé el tiempo, la retérica
comenzo a desarrollar no solo expresiones literarias para



impresionar, sino también expresiones logicas para
‘confirmar (fidem facere ) - Fisto se debe a que gradualmente ha
quedado claro que las declaraciones logicamente errdneas,
por conmovedoras que sean, no son persuasivas. La mente
humana es un pajaro que vuela con dos alas: emocion y
razon.

La persuasién es argumento.

El primer ejemplo de retérica que incorpora argumentos se
puede encontrar en las ensenanzas de Corax, que vivié en
SlCllla . agu discipulo Tisias alrededor del 450 a.C. ESté registrado de
manera ligeramente diferente en el [Fedrol de Platon y en
la [Retdrical] dearstételes v @] contenido es aproximadamente
el siguiente -

A, que es fuerte pero timido, y B, que es débil pero
valiente, caminaban guntos por la calle y B le arrebato la
ropa a A. Entonces A presentd una denuncia, pero B la
niega. Pero no hay testigos ni pruebas claras. Asi,
cuando no hay confesion ni pruebas claras, es necesario
argumentar. En este momento, B debe argumentar
basandose en el sentido comun, diciendo: “¢Coémo puede
una persona débil quitarle la ropa al fuerte A?” Por otro
lado, para que A gane el juicio sin revelar que le
guitaron la ropa porque estaba demasiado asustado,

ebe responder diciendo: “B, que era débil, no lo hizo
solo, sino que lo hizo con muchas personas."

Este ejemplo muestra que la argumentacion se introdujo
en la retdrica ya en el siglo V a.C. Esto se debe a que a<i{ui
se esconde la técnica de argumentacién que Aristoteles
resumié mas tarde como el llamado “silogismo préactico”.
Por ejemplo, si el argumento “¢Cémo puede una persona
débil quitarle la ropa a una persona fuerte A?” en forma de
argumento y esquematizado, quedaria asi.



Por supuesto, la defensa de A también puede
estructurarse simplemente como un argumento. De esta
manera, los argumentos destinados a la persuasiéon se
denominan “argumentos retéricos” o) “retorica
argumentativa”. argumento retorico fue tratado como
una parte muy importante de la logica y la retodrica hasta
que Aristételes distinguid la logica como una disciplina
independiente en su li%ro [Organon] alrededor del siglo
IV a.C.

¢Cudl es entonces la situacidon actual? La retédrica y la
légica no son disciplinas muy importantes hoy en dia.
Incluso en las universidades, salvo casos especiales como la
teoria de la comunicacidén, el derecho o la retérica, no se
ensenan argumentos para persuadir a otros. Sin embargo,
esto es solo un punto ciego de la educacion moderna que ha
caido en un academicismo que ignora la realidad. Si lo
miramos de manera realista, los tiempos modernos son una
era en la que se requieren habilidades de persuasion de
manera mas amplia e indiscriminada que en cualquier otra
epoca.

Hoy en dia, la gente debe persuadir constantemente a sus
oponentes no sélo en los tribunales sino también en la vida
cotidiana, como reuniones, asesoramiento, educacién,
entrevistas e incluso en casa. De lo contrario, seguiras
fracasando y acabards metiéndote en problemas. Un
candidato que no logra persuadir a los votantes en un
programa de debate televisivo es derrotado, un comerciante
que no logra persuadir a los clientes en una consulta no
puede vender productos, un examinado que no logra
persuadir a un juez en una entrevista no puede conseguir un
trabajo, y un jefe de gobierno Un hogar que no logra
convencer a su familia no puede conseguir un trabajo, no es
reconocido y mucho menos respetado. éDonde es eso? Los
estudiantes que no puedan ser persuasivos en discusiones o



ensayos no sobreviviran al concurso del examen de ingreso.
Esa es la realidad.

La publicidad es el campo donde la competencia es mas
feroz para persuadir a los demds. La publicidad es la labor
de persuadir al publico a través de simbolos icOnicos (magenesy
videos) g yerbales (palabrasy escritura) . Por tanto, desde la perspectiva
de un ldgico, la publicidad es una contienda de diversos
argumentos retoricos. Hay una anécdota interesante
relacionada con esto. El siguiente es un anuncio de un
antiguo comerciante pompeyano.

Si pasas dos nyang, podras disfrutar de muy buen vino.
Sin embargo, si gastas cien nyang, podras disfrutar del
vino Falerno.

Este anuncio, que parece provenir de una sociedad
capitalista moderna, en realidad contiene el siguiente
argumento. 'Cuanto mas caro es el producto, mejor es el

roducto, y el vino de Falerno cuesta el doble que un muy
Buen vino. Por eso el vino de Falerno es dos veces mejor
gue un vino muy bueno.' Este ejemplo muestra que la

iscusion era un elemento importante de la publicidad ya en
aquella época.

Lo mismo ocurre con los anuncios de televisién que vemos
a menudo. Por ejemplo, veamos un anuncio que promociona
"una tarjeta utilizada por 10 millones de personas". En él,
"cuanta mas gente utilice un producto, mejor". La tarjeta A
es utilizada por 10 millones de personas. Por lo tanto, existe
el argumento de que "la tarjeta A es tan buena como es". No
es muy diferente del anuncio del comerciante de Pompeya.
“Yo uso el producto B. éQué pasa con el anuncio que dice:
“Porque soy precioso”? Este anuncio también dice: "Las
personas que se valoran a si mismas utilizan buenos
productos". Utilizo productos Precious y B. Por lo tanto, se
omite el argumento “El producto B es un buen producto”.

iEso es todo! También es habitual ver anuncios que
muestran a una mujer delgada bebiendo una bebida baja en
calorias mientras presume de cuerpo, o a un hombre
atractivo disfrutando de un café. Entre estos anuncios, hay
muchos casos en los que no existe ningun simbolo verbal o
escrito. En los ultimos anos, los anuncios que enfatizan el
lujo tienden a expresarse unicamente a través de simbolos



iconicos como imagenes o videos. Por supuesto, estos
anuncios también tienen sus propios argumentos.

La columna vertebral de la planificacién publicitaria es
siempre la discusion. Incluso si se trata de una forma
ligeramente “laxa” que no se reconoce en la logica
moderna. Ahora ves por qué necesitamos hablar de
argumentos con mas detalle. iSi! El argumento es
importante. Si quieres convertirte en una persona
persuasiva_en el trabajo, la escuela o el hogar y llevar tus
objetivos al éxito.

¢Qué es un argumento?

El ejemplo méas famoso de una discusién quizas ya lo
conozcas. "Todos mueren. Sécrates es un hombre. Por eso
Sécrates muere”. Pero este ejemplo es un poco deprimente,
asi que vamos a explicarlo con otro ejemplo mas alegre.

Alguien dijo una vez: "Nadie quiere seguir consejos".
Pero todo el mundo quiere conseguir dinero. Entonces
digamos que piensas: "El dinero es mejor que los
consejos". En este momento - los pensamientos de la
persona se denominan " iferencia”. No es que pensara que el
dinero fuera mejor que un consejo sin ningun
fundamento, sino que "nadie quiere seguir un consejo".
Sin embargo, partiendo de la premisa de que “todo el
mundo quiere conseguir dinero”, se lleg6 a la conclusién
de que “el dinero es mejor que los consejos”.
deduccion interesante, aunque algo extrana, fue Jonathan Swift , un s atiriCO briténiCO
que escribid Los viajes de Gulliver . Si su razonamiento es
valido y solido es una cuestion aparte. ( Como veremos en el capitulo 2,
esta inferencia omite la premisa de que "mejor es lo que muchos recibiran".) SWlft no se
limitd a tener presente esta idea; si se expresa usando , se
la puede llamar un "argumento". Los 1dgicos lo expresan de
esta manera:



El razonamiento se refiere a un tipo especial de
pensamiento que llega a 'algo mas (9) ' basdndose en
'algo (p) ' que tomamos como punto de partida. Fn este momento, algo (p)
que se ConVierte en el punto de partida de la inferencia se llama premisa , y
alg’o ( q ) que Se Convierte en el punto de llegada se 11ama conclusion .
De este modo, la expresion verbal de un razonamiento
que saca una conclusiéon basdndose en premisas es un

argumento

Los argumentos se dividen en argumentos en lenguaje
natural y argumentos formales dependiendo de cémo se exprese lingiiisticamente el
razonamiento ] ,05 argumentos en lenguaje natural, también
llamados “argumentos informales”, se refieren a
argumentos expresados en el lenguaje utilizado en la vida
cotidiana.

de conclusion — que indica que la oracion seguida de "por lo
tanto", "por lo tanto", "porque", "como resultado", etc. es la
conclusion, o una oracion conectada por 'porque’, ' |13 razén es', etc. Estd
conectado por un conectivo légico como indicador de
premisa , que indica que se trata de una premisa -

Por ejemplo: “Cuando llueve, el suelo se moja. Esta
lloviendo. Por lo tanto, el terreno estd mojado” es un
argumento en lenguaje natural conectado por la directiva de
conclusion “por lo tanto”. Mientras tanto, “Cheolsu es
honorable. “Porque todos los seres humanos son nobles y
Cheolsu es humano” es un argumento en lenguaje natural
conectado por el indicador de premisa “porque”.

Por el contrario, un argumento formal es un argumento en
el que las premisas y la conclusién se expresan como una
serie de simbolos como p, g y r. Los conectivos 1ldégicos que
conectan premisas y conclusiones también se indican con
simbolos como '—-'. La logica que trata estos argumentos se [|lama
l6gica formal 0 légica simbdlica .

Por ejemplo: “Cuando llueve, el suelo se moja. Esta
lloviendo. Por lo tanto, el argumento “el suelo estda mojado”
se expresa como ‘ ((P = a) np)—q’ en ldgica simbdlica. “T 3 retirada es
honorable. El argumento "Porque todos los humanos son
nobles y Cheolsu es humano" se escribe como 'Vx ((F(x) G (
X))ﬂF (a))_>G (a)"



¢Alguna vez has fruncido el ceno cuando ves simbolos
"desconocidos"? Si es asi, iten la seguridad! Este libro no
cubrirda la légica simbodlica. Ahora, resumamos las
caracteristicas externas del argumento de la siguiente
manera.

consta de al menos dos expresiones linguisticas (- a.7-)-
@ Entre esas expresiones lingiisticas, hay algun
conectivo logico, por ejemplo, una palabra denotativa
que indica una premisa o conclusion como 'porque' o
‘por lo tanto', o un simbolo como '-'.

Si dices: "No existe ningun sistema hecho de materia y
antimateria", eso es simplemente una afirmacién de la fisica
cuantica, no un argumento. Sin embargo, “no existe ningun
sistema compuesto de materia y antimateria. Si dices:
"Porque la materia y la antimateria se aniquilan
mutuamente cuando se encuentran', eso es un argumento.
Y su argumento es l6gicamente persuasivo
independientemente de si los hechos fisicos son correctos o
incorrectos. Esto se debe a que su argumento tiene la forma
de una inferencia que llega a una conclusion basada en
premisas.

En este punto, si alguien quiere refutar tu argumento, la
otra persona debe demostrar que la premisa que planteas es
falsa. En la mayoria de los casos, esta es una tarea dificil.
Sin embargo, si no lo hace, la otra persona no tendra mas
remedio que estar de acuerdo con su argumento. Este es el
poder del argumento. Por lo tanto, al presentar su
argumento verbalmente o por escrito, es mejor expresarlo
en forma de argumento tanto como sea posible. Por el
contrario, al escuchar el argumento de otra persona, es
importante distinguir rapidamente si se trata de un
argumento o una simple afirmacién y refutarlo. De esta
manera, puede convertirse en una persona que es buena
para persuadir a la otra persona pero que esta no lo
persuade facilmente.

Pero hay un problema. La cuestion es que los argumentos
no son evidentes en el lenguaje natural que utilizamos en
nuestra vida diaria. Esto se debe a que no es natural
expresarlo segun el formato del argumento. Entonces, la
gente ha estado usando argumentos transformandolos en
expresiones de lenguaje natural sin siquiera darse cuenta.



Entre los argumentos expresados en lenguaje natural,
algunos consisten en una sola expresion linguistica,
mientras que otros omiten directivas de premisa o
conclusién. Por el contrario, hay expresiones en lenguaje
natural que tienen directivas de premisa o conclusién pero
no son argumentos.

La afirmacion “los ingresos de Cheolsu han aumentado
desde que se convirtio en abogado” ciertamente parece una
afirmacién simple. Esto se debe a que consta de una unica
expresion linguistica y no hay ningin indicador de
conclusién o premisa. Sin embargo, aqui, 'Cheolsu se
convirtié en abogado. Los abogados ganan mucho. Por lo
tanto, la inferencia de que Cheolsu tenia mas ingresos se
incluye en el contenido. Por tanto, se puede decir que es un
argumento.

gor otro lado, “Dios existe. A primera vista, la afirmacién
“Porque asi lo dice la Biblia” parece un argumento. Esto se
debe a que consta de dos expresiones linguisticas y el
indicador de premisa "porque" aparece entre ellas. Sin
embargo, esto no puede considerarse un argumento. La
razon es que las premisas no sirven como base para la
conclusion.

De esta manera, una afirmacién que es un argumento en
contenido aunque no adopte formalmente la forma de un
argumento se denomina “argumento practico”. La mayoria
de los “argumentos retéricos” entran en esta categoria. Las
afirmaciones ¢ a primera vista parecen argumentos pero
que en realidad no lo son se denominan “argumentos de
falacia” o simplemente “ felacia” - En el ejemplo anterior, “Dios
existe. El argumento, “Porque asi lo dice la Biblia”, llega a
una conclusion basada en una premisa controvertida. Por
tanto, se puede decir que se ha cometido el error de
presuncién injusta o el error de exigir una cuestion
preliminar ¢ petitio principii ) . Djgcutiremos los errores en el
capitulo 9, pero primero veamos los argumentos retéricos.

Un ejemplo en lugar de nueve explicaciones



Los argumentos retoricos no estan permitidos en la légica
formal. Los légicos modernos consideran que este tipo de
argumento es una forma inmadura de ldgica utilizada antes
de que se estableciera la ldgica formal. Hasta cierto punto
esto es cierto. Sin embargo, desde la antiguedad hasta los
tiempos modernos, los argumentos retéricos se utilizan
constantemente en la vida cotidiana. Entonces ' en lugar de
descartar el argumento retorico como una légica antigua e
inmadura, deberiamos considerar la forma de argumento en
lenguaje natural, 0 lo’glca flexible , légica maleable , légica utilizable , en una
palabra , ldgica blanda .

Veamos los argumentos retéricos por tipo. Técnicas como
hacer una afirmacién usando ejemplos apropiados o bien
conocidos, omitir algunas de las premisas o conclusiones
para evitar el cansancio de mencionar cosas comunes,
ampliar el argumento explicando cada premisa para hacer
el argumento mas solido y usar las propias. Hay muchos
tipos diferentes de métodos, como usar la conclusion de un
argumento como premisa para sacar otra conclusion con el
fin de convertir el argumento en un cuerpo unificado.

En cualquier caso, los argumentos retéricos son cosas
muy "practicas" que se obtienen por necesidad en el
proceso de uso practico del lenguaje. Por eso, incluso hoy
en dia, se suele utilizar en presentaciones, discursos,
sermones, debates, anuncios y ensayos. Primero, veamos el
meétodo ilustrativo. Esto se d%be a que no solo es la mas
utilizada entre las técnicas de argumentacion retérica
transmitida desde la antigiedad, sino que también es
conocida como la técnica mas persuasiva.

El método ilustrativo (paradeigma) og yn argumento que hace
una afirmacion basandose en un ejemplo bien conocido.
'La mala comida enferma el cuerpo. Asimismo, el
argumento “los malos pensamientos danan la salud
mental” es un ejemplo representativo del método
ilustrativo. Un ejemplo mas sofisticado son !os aforismos de Lev
Tolstoi ~ “Agi como la salud se relaciona con el cuerpo, el
amor se relaciona con el alma” o “Un rio profundo no se
enturbia aunque le arrojen piedras”. “Una persona que
se enfada después de haber sido insultada es una
persona superficial”, etc., son ejemplos de ello.



De esta manera, en el método de ilustracion, el caso
presentado se convierte en la premisa del argumento. Por lo
tanto, Aristoteles definio la eJemphflcacmn de la siguiente
manera en [Retorical . “El método ilustrativo no es una
inferencia que procede de la parte al todo trduccidn) 'nj es una
inferencia que procede del todo a la parte (deduccion) = Eg una
inferencia que procede de una parte conocida a otra cuando
las partes tienen similitudes y una de ellas es conocida”.

A lo que debes prestar atencion en esta frase es a la
expresion "conocido". En el método ilustrativo, los ejemplos
presentados sirven como base para la l6gica a partir de la
cual se extraen las conclusiones. Por tanto, el caso debe ser
representativo y aceptable para todos. EI significado
original de '"paradeigma", que significa método de
ilustracion, es también "ejemplo". Literalmente proporciona
un ejemplo que puede servir como ejemplo. Veamos un
ejemplo dado por Quintli anus , un famoeso retérico de la antigua
Roma .

Los flautistas que habian abandonado Roma por su
cuenta también fueron devueltos por decreto del
Senado. Ademas, éno es natural recuperar a ciudadanos
que lograron muchos logros en la republica pero que
fueron exiliados por la desgracia de la epoca?

La fuerza de este argumento es que el conocido ejemplo
histdrico del regreso de flautistas sirve como base legitima
para traer de regreso a ciudadanos exiliados. Esto se debe a
que los ciudadanos no sélo no abandonaron Roma por si
solos, sino que también lograron muchos logros. De esta
manera, seleccionar un ejemplo apropiado es lo mas
importante en el método ilustrativo. Hay un articulo que me
viene a la mente sobre este punto. Estas son las ensenanzas
del filosofo Epiktets = quien era un esclavo cojo pero se
convirtio en el lider de la filosofia estoica posterior con su
asombroso poder mental y su destacada personalidad

Imaginese lo que le pasaria a un nifio que metiera el
brazo en una botella de boca estrecha y cogiera un
man030 de higos y nueces. El nino llorara porque no



puede recuperar el brazo. En ese momento, la gente
decia: “Tira la fruta. Entonces podras retirar la mano
nuevamente”. Tus deseos también son asi.

iQué maravillosa ilustracién! En este articulo, la profunda
sabiduria de la filosofia estoica de que la felicidad sélo se
puede lograr renunciando a los deseos se expresa clara y
persuasivamente en las palabras: "Tus deseos son los
mismos". El ejemplo apropiado que dio es lo que lo hizo asi.
Hay un ejemplo de ejemplificacién menos interesante, pero
mas famoso, que este. Este es el método de ilustraciéon

utilizado por el teélogo estadounidense William Paley en sv
libro Teologia natural .

Paley asumid el caso de descubrir un reloj en el desierto y
luego dijo que el reloj habia sido fabricado por alguien y no
pudo haber surgido por casualidad en la naturaleza. Y,
usando eso como ejemplo, argumento que la vida no surgio
por casualidad sino que fue creada por Dios. En otras
palabras, ées posible decir: “Un mono podria escribir las
obras de Shakespeare saltando al azar sobre una maquina
de escribir?” Para resumir su argumento, la llamada "teoria
del diseno inteligente", es el siguiente.

Un reloj es una méguina muy compleja y sofisticada, por
lo que no se puede decir que haya sido creado por
casualidad, y solo podemos suponer que fue creado por
algun ser inteligente. Dado que la vida es mas compleja
y sofisticada que un reloj, no se puede decir que haya
surgido por casualidad, y so6lo podemos suponer que fue
creada por un creador con una inteligencia tremenda. A
un ser tan enorme lo llamamos Dios.

¢No es eso plausible? La fuerza del método ilustrativo
reside en su extraordinaria capacidad de persuasion.
Ninguna teoria teoldgica o filoséfica sobre el creacionismo
puede convencer a la gente de manera mas simple y
poderosa que el argumento de Paley. Un ejemplo apropiado
es mas persuasivo que nueve explicaciones complejas. Por
esta razon, el método de ilustracion ha sido amado por
destacados oradores, predicadores, politicos y eruditos
desde la antiguedad.



Los sabios de todos los tiempos fueron todos genios en el
meéetodo de la ilustracion. Buda, Confucio, Sdécrates, Jesus,
Lao Tzu, Zhuangzi, etc. disfrutaron ensefiando con el
ejemplo. Desde la perspectiva de un ldgico, las Escrituras
estan llenas de ejemplos. Echemos un vistazo a uno de ellos.

¢Quién de vosotros, si su hijo le pide pan, le dara una
piedra? O si su hlJO le pide un pescado, cquién le dara
una serpiente? Si vosotros, siendo malos, sabeéis dar
buenas dadivas a vuestros hijos, icuanto mas vuestro
Padre que esta en el cielo dara cosas buenas a los que le
pidan!

- [Evangelio de Mateol 7:9~7:11

Segun nuestra experiencia, la ensenanza de que Dios da a
los humanos so6lo las cosas buenas que desean no es facil de
creer. Si es asi, équién en el mundo seria infeliz? Sin
embargo, solo un ejemplo: "¢Quién de vosotros, si su hijo le
pide pan, le dard una piedra? O si su hlJO le pide un
pescado, cquién le dard una serpiente?" En un instante, esto
se conv1erte en una leccion que No se puede dudar: fue
hecho. “Mira los péajaros en el aire. No siembran, ni
cosechan, ni recogen en graneros, sino que vuestro Padre
que estd en el cielo los alimenta. “éNo valéis méas que los
pajaros?” Lo mismo ocurre con el versiculo (Mateo 6:26) . {{Jn
poder que hace imposible rechazar incluso lo increible! Esta
es la sorprendente capacidad de persuasion del método de
ilustracion. Esta vez, tomemos un ejemplo de [Zhuangzil
En lo que respecta al método de demostracién, se puede
decir que ?hvangzi eg e] mayor maestro de Oriente.

Zhuangzi fue a pescar a Boksu ®#%-E] Rey de Chu envié a
sus dos grandes hombres g decir esto. "Espero causar problemas
al pais". Zhuangzi respondié sin darse la wvuelta,
sosteniendo la cana de pescar en la mano. “Escuché que
hay una tortuga sagrada en el estado de Chu, que ha
estado muerta durante 3.000 anos, y que el rey la
envolvié en tela de seda, la coloc6 en una caja y la
guardo en la tumba . "Sj miras la situacion de esta tortuga,
¢preferirias morir y dejar un caparazon y ser tratado con



honor, o preferirias vivir incluso si tienes que arrastrar la
cola en el barro?" Respondieron los dos padrinos. “Seria
mejor vivir y arrastrar el rabo por el barro”. Zhuangzi
dijo: "Ir. “Yo también arrastraré mi cola por el barro”.

- [Zhuangzil , [Extrapartel , Cosecha Capitulo 11

De esta manera, las Escrituras son un tesoro escondido
lleno de ejemplos asombrosos. Te guardaré la alegria de
descubrirlos a través de las ensenanzas de otros sabios.

éSon sélo las escrituras de los antiguos sabios? El método
de la ilustracién es eficaz incluso hoy en dia alli donde se
necesita persuasion. iMira los libros de presentacioén que se
exponen en las librerias! Cada persona recomienda
presentar el mensaje a través de ejemplos utilizando
diversos medios como videos, animaciones, fotografias y

raficos. Es un hecho bien conocido que los libros mas
guscados por el clero son colecciones de anécdotas que se
citan en los sermones. Los politicos de nuestro pais suelen
citar viejos modismos cuando expresan sus sentimientos al
publico. Este es también un tipo de método ilustrativo que
muestra el significado de uno utilizando como ejemplo una
vieja historia contenida en un viejo modismo.

“Hablar con el ejemplo” ha sido un refran durante mucho
tiempo. Si estas escribiendo un libro, seria una buena idea
seguir este dicho incluso entonces. Es dificil transmitir el
propio argumento a los lectores simplemente enumerando
teorias abstractas y conceptuales. La situacion es la misma
no solo en las humanidades y las ciencias sociales, sino
también en las ciencias naturales. Cualquier autor que
escribe para el publico se preocupa por encontrar ejemplos
adecuados. Probablemente lo hayas notado ahora. Es por
eso que se dan ejemplos en casi todas las paginas de este
libro. Este libro, que explica el método de ilustracion,
también utiliza el metodo de ilustracion.

Eso no es todo. Los informes de evaluacion comparativa
que presentan los meétodos de gestion de la empresa
utilizando datos que analizan de cerca los métodos de
gestion de los competidores, o los editoriales que presentan
el método de unificacion de Corea utilizando la unificacion
de Alemania como ejemplo, también siguen el método de
ilustracién. Dado que la redaccion de ensayos es un "tema
candente" para la mayoria de los estudiantes, veamoslo con
mas detalle.



Por ejemplo, digamos que en una prueba de ensayo, se le
pide que dé varias sugerencias sobre la globalizacién, el
neoliberalismo, la economia de mercado, etc. y que
argumente que evolucién no significa necesariamente
progreso. Como lo usarias? Es dificil para cualquiera
explicar tedricamente que la evolucibn no es
necesariamente progreso. Esto es especialmente cierto para
los estudiantes. Este problema puede resolverse de forma
sencilla y persuasiva utilizando el ejemplo de una criatura

ue se extinguid6 como resultado de wuna evolucidén

efectuosa. Por ejemplo, tomemos la historia del ciervo
cimarron, que evolucioné hasta desarrollar cuernos
masculinos pero finalmente se extinguid. Segun los
paleontdlogos, los machos del ciervo cimarrén que vivian en
todo el continente euroasidtico evolucionaron hasta tener
cuernos de 3 a 4 metros de largo. Sin embargo, a medida
que el clima se calenté repentinamente después del final de
la Edad del Hielo y los bosques de arbustos aumentaron, se
volvid6 comun que los ciervos machos con sus astas
quedaran atrapados en las ramas de los arboles y murieran
cuando eran atacados por enemigos naturales como los
lobos. A medida que Ia poblacion disminuyo, el ciervo
cimarron finalmente desaparecié de la faz de Ila tierra. Este
ejemplo es un buen ejemplo que demuestra que la evolucién
no es progreso.

Sencillo pero poderosamente persuasivo, es por eso que el
método de la ilustracion se utiliza a menudo en publicidad.
No, resulta que la mayoria de los anuncios utilizan métodos
ilustrativos directa o indirectamente. El semidtico francés
Roland Barthes (]jjo lo siguiente : "F] mundo esta lleno de técnicas
retoricas increiblemente antiguas". iSi! La publicidad actual
esta increiblemente llena de ilustraciones. La razén es
sencilla. Las peliculas duran en promedio 90 minutos vy los
programas de television y dramas duran aproximadamente
50 minutos. Sin embargo, los anuncios deben transmitir su
mensaje en un plazo de 30 segundos. Es natural que se
requieran los medios de persuasion mdas simples vy
poderosos.

Anuncios que presentan modelos de alto precio, como
cosméticos anunciados por una mujer de hermoso rostro,
una bebida baja en calorias consumida por una mujer
delgada, ropa usada por un hombre joven y apuesto y un
automovil grande conducido por una elegante persona de
mediana edad. Hombre, todos siguen el método de la



ilustracion. Al mostrar modelos "hermosos”, "delgados",
la moda" y "con clase" como ejemplos representatlvos es
simple pero sencillo mostrar que los consumldores tamblen
pueden ser "hermosos", "delgados", "a la moda" y "con
clase". "Como modelos. Es un reclamo fuerte.

Por supuesto, incluso en este caso, la persuasion del
método del eJemplo depende de cuén a{)roplado sea el
ejemplo. Los ejemplos inapropiados en realidad reducen la
capacidad de persuasion del argumento. Por eso los
modelos con una imagen clara y fuerte son caros.

iConstruye Topeka!

Ya se ha convertido en un cliché decir que si se quiere
utilizar el método ilustrativo, se debe elegir un ejemplo
apropiado. Por supuesto, la preocupacion de todos es que no
es tan facil como parece. Pero no hay problema sin solucion.
Se dice que desde la antiguedad, destacados predicadores,
oradores, politicos y eruditos han recopilado y organizado
diversos ejemplos y preparado materiales que pueden
utilizarse inmediatamente cuando sea necesario. Se llama
‘topeka’ o 'tépico'porque sus origenes comenzaron oy e] Libro 5 del 'Organon'
escrito por Aristoteles -

El [Topekal de Aristételes fue originalmente urestudio gobre
dialéctica . Djyidi0 el razonamiento en argumentaciéon y
dialéctica. La argumentacién es un razonamiento que
conduce a una conclusion verdadera, y la dialéctica es un
razonamiento que conduce a una conclusién plausible, es
decir, una conclusion probable. Argumentacion significa
método deductivo y dialéctica significa método inductivo en
un sentido amplio. Por lo tanto, su [ Topekal es una
coleccién de métodos inductivos comunmente utilizados por
el publico en general por caso y organizados para que
puedan usarse sin causar contradiccion. Por ejemplo, este
es un libro que le ensefna cémo construir argumentos para
establecer o destruir afirmaciones estereotipadas como
"todo placer es bueno".

Personas posteriores, como Quintiliano y Cicerdn, lo
desarrollaron atin mas y 10 utlllzaron a menudo cuando era



necesario. Como resultado, Topeka, que comunmente se
traduce como "sitio de historias" o "sitio de conversaciones"
en coreano, se convirti0 en una "coleccién de datos de
clichés frecuentemente utilizados por tema" en argumentos

discursos, en contra de su significado o uso original.
X“ambién contiene  clichés retéricos como decir
condescendientemente al inicio de un debate que uno no es
orador y elogiar el talento del otro.

Por supuesto, hay clichés que se utilizan como base de la
légica. 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 construira una casa”.
simplemente acumulando materiales de construccién”,
“Incluia palabras como “éNo puede la persona que golped a
su Padre golpear también a otras personas?”

El Topeka que os recomiendo es esta coleccion de
materiales. Si quieres convertirte en wuna persona
persuasiva a traves del habla o la escritura, es decir, si
quieres sobresalir en presentaciones, discursos, sermones,
debates, etc., 0 escribir excelentes ensayos argumentativos,
debes preparar Topeka con regularidad. Luego, cuando lo
necesites, podras sacarlo inmediatamente y usarlo. Seria
bueno tener los datos estadisticos mas recientes, asi como
viejos dichos, refranes, Pechos y teorias verificadas sobre
diversos temas . Solo asi podras utilizarlo apropiadamente
sin importar el tema que te den.

La razon por la que Lee Gyu-tae, que era un destacado
comentarista, pudo diri%ir su propia seccion editorial en los
periodicos durante mucho tiempo fue porque tenia un gran
Topeka. Dijo: “Ai Duke, el monarca £e Lu, le preguntd a
Confucio... ... ” o0 “Durante el reinado del emperador Wu de
Han, Su Wu... ... Del mismo modo, presentaria facilmente
sus argumentos sobre la actualidad cotidiana, utilizando
como e]]emplo los acontecimientos historicos.

En algunos casos, puedes elegir tu tema libremente. En
este momento lo mejor es elegir el mejor y mas especial
ejemplo entre los materiales que tienes y luego buscar un
tema que se ajuste a él. Por supuesto, se necesita a Topeka.
Tengo una historia que quiero contarte. El siguiente es un
pasaje del Talmud.

Un rabino le dijo a su amigo, un predicador famoso:
“iHola, Jacob! “éComo encuentras ejemplos que se



ajusten tan bien al tema cada vez que predicas?”
preguntd. Entonces el predicador respondié a su amigo
con el siguiente ejemplo. “Habia cierto francotirador.
Después de entrenar durante mucho tiempo y ganar
varias competiciones de tiro, regresé a su ciudad natal
para descansar. Pero habia muchos circulos dibujados
con tiza en la pared del patio delantero de una casa, y
habia un agujero de bala en el medio de cada circulo. Se
sorprendio y después de buscar un poco, encontré al
tirador. Sorprendentemente, la persona era un nifno
descalzo y vestido con harapos. Entonces pregunté
quién me ensend a disparar. Entonces el nino dijo: "No
aprendi de nadie". "Primero disparé a la Pared y luego
tracé un circulo con tiza alrededor del agujero del
arma", respondié. En realidad, a mi me pasa lo mismo.
“Normalmente colecciono parabolas vy ejemplos
ingeniosos y luego encuentro temas apropiados para
ensenarlos”.

Ya sea que elija un material adecuado para el tema o un
tema adecuado para el tema, Topeka es necesario. Si
quieres ser persuasivo, ihaz Topeka ahora mismo!

So6lo hay una cosa que recordar. Hoy en dia, la gente
exige creatividad en los discursos, debates y, sobre todo, en
la escritura argumentativa. Porque compiten entre si. Esta
situacion es muy diferente a la de la época antigua o
medieval, cuando los clichés eran mas importantes. Por lo
tant.%1 al hacer Topeka, es aun mejor hacerlo lo mas unico
posible.

Lo siguiente que debe hacer es seleccionar el tema que
desea presentar y los ejemplos apropiados de su Topeka y
vincularlos. Aqui también hay algunos consejos.

... Como elegir el ejemplo correcto

@ Aceptabilidad ( aceptabilidad )

Todos los ejemplos deben ser aceptables. Por eso, en los
anuncios, las mujeres hermosas promocionan los
cosméticos, las mujeres delgadas promocionan los
alimentos baf'os en calorias y los hombres guapos
promocionan los trajes.

@ Relevancia (relevancia)



Debe haber una estrecha conexién entre el ejemplo y la
afirmacion. La razon por la que utilizamos la unificacion
de Alemania como ejemplo para sugerir el método de
unificacion de nuestro pals es porque existe una
estrecha conexién entre ambos.

@ POSlbllldad de refutacion ( refutacion )

Deberia haber poco margen ﬂz_ira la objecién. El
‘argumento de Pa eﬁl' tambien se hizo famoso porque en
aquel momento habia muy pocas posibilidades de un
contraargumento.

Las ensefianzas de Epicteto y las ensenanzas de Jesus y
Zhuangzi, presentadas anteriormente, cumplen
perfectamente estas tres condiciones. Por eso tiene un
excelente poder de persuasion.

, se considera que o] método de demostracién se ha convertido en
un argumento analdgico . Jn argumento de analogia es un argumento
que llega a una conclusién basada en la similitud ¢ analegia) de
objetos o eventos. Por ejemplo, basdndose en el hecho de que los
entornos de Marte y la Tierra son similares, "hay seres vivos
en la Tierra". Por lo tanto, es un argumento de analogia
afirmar que debe haber vida en Marte.

Un argumento de analogia no se reconoce como un
argumento valido. Esto se debe a que la conclusiéon es
verdadera solo cuando se la considera probabilisticamente ¢
probablemente ) pOSiblemente ( posiblemente ) . FEn resumen, ]_a
existencia de vida en la Tierra sélo indica la posibilidad de
que también haya vida en Marte, que tiene un entorno
similar al de la Tierra en muchos aspectos.

Por tanto, hay algo con lo que tener cuidado. No hace falta
decirlo, pero no debemos olvidar qU.e una conclusiéon afirmada mediante una
argumentacién ilustrativa o analdgica no es necesariamente cierta , aunque sea muy
interesante . De lo contrario, puede generar confusion. Esto
es cierto incluso si consideramos el argumento de Paley
como ejemplo anterior.

El problema con el argumento de Paley es que, aunque los
relojes y los seres vivos son similares en el sentido de que
son muy complejos y sofisticados, en realidad las cuestiones
son completamente diferentes. Los relojes no evolucionan,
la vida evoluciona. Sobre todo, el ntcleo de este debate es si



la vida es producto de la creaciéon o de la evolucion. Sin
embargo, 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 conclusion
parezca inevita%le. Cuidado con este truco. Especialmente
cuando la otra persona intenta persuadirte con un
argumento de analogia.

eamos un ejemplo mas realista. La idea de desarrollar un
nuevo farmaco y probar sus efectos primero en animales
mediante ensayos clinicos es en si misma una especie de
argumento analégico. Esto también se aplica a la teoria de
la evolucién social del siglo XIX, que explica caracteristicas
sociales humanas como la cooperacion el altruismo
comparandolas con la sociabilidad animal, la sociobiologia
del siglo XX y la psicologia evolutiva, que esta atrayendo un
nuevo interés en el siglo XXI. La base de estos experimentos
y teorias es la idea de que los animales y los humanos no
son ni similares ni diferentes. Sin embargo, no debemos
olvidar que el cuerpo animal y el cuerpo humano, los grupos
animales y la sociedad humana, ?, la psicologia animal y la
psicologia humana solo son similares pero no iguales. Por
eso, cuando se desarrolla un nuevo farmaco, es necesario
completar las pruebas en animales y luego en humanos. De
lo contrario, puede provocar efectos secundarios
irreversibles.

Un buen ejemplo de los efectos secundarios es que los
evolucionistas sociales, que intentaron aplicar la teoria de la
evolucién, una teoria sobre la sociedad animal, a la sociedad
humana en el siglo XIX, justificaron el racismo, el sexismo y
la brecha entre ricos y pobres. Este es el peligro potencial
de los argumentos ilustrativos y analdgicos. Como todos los
argumentos retoricos, el método de ilustracion puede ser un
angel o una bruja dependiendo de su uso.

Si Socrates creara la publicidad

Entre las muertes de filésofos, las méas famosas y dramaticas
son las de Sécrates y Séneca. Las muertes de las dos
personas tienen algo en comun. Sobre todo, se mostraron
distantes ante la muerte. En el Critén de Platén, Sdcrates



ensend y consoldo a sus colegas mientras esperaban la
muerte en prisiéon. Entonces, conmovido por esto, el guardia
le lanzd un grito triste y él valientemente tom¢ el veneno y
lo bebid. En la primavera de 1786, el pintor francés Jacaues Louis
David pintd estg asombrosa y conmovedora escena - Hace 13 anos
también pintd con la misma emocion una obra llamada “La
muerte de Séneca”.

Cuando miras “La muerte de Sdcrates”, expuesta en el
Museo Metropolitano de Arte de Nueva York, la escena de
la época se desarrolla vividamente ante tus ojos. Dentro de
la celda, Socrates esta rodeado de sus colegas afligidos e
indefensos. De hecho, Sdécrates esta tranquilo y débil. Esta
sentado en la cama en postura erguida, sin camisa y con
una toalla sobre el homgro izquierdo, como si acabara de
terminar de banarse. Su mano derecha estd extendida como
si estuviera tratando de recibir la medicina que le entregé el
guardia de la prisién mientras llora, y su mano izquierda
apunta hacia su eterna ciudad natal a la que regresa
felizmente.

Sin embargo, hay alguien sentado frente a Socrates y
diciéndole algo. Este es su camarada muerto, Critén. Criton
habia hecho todos los preparativos para que Soécrates
huyera al extranjero y estaba a punto de venir a buscarlo.
Cuando Soécrates no respondid, estallé una feroz discusién
entre los dos hombres que intentaban persuadir al otro.
Critéon fue el primero en dar a Socrates razones detalladas
por las que no deberia aceptar una muerte injusta. Dijo que
es algo que beneficia al enemigo, deshonra a los colegas y
descuida el deber de criar a los hijos, por lo que es nada
menos que vergonzoso para la gente del mundo. Entonces
Criton intent6 persuadir a su viejo amigo.

Pero Sécrates respondié que las opiniones de los sabios
son beneficiosas, pero las opiniones de los necios son
perjudiciales. Por lo tanto, deberiamos escuchar las
opiniones de los expertos en lugar de lo que dice la gente en
el mundo. Luego pregunté: “éUna persona que practica
deportes y planea hacer carrera en el futuro deberia
aceptar incondicionalmente elogios o criticas de todo el
mundo, o deberia respetar solo las opiniones de expertos
como médicos y entrenadores?” Luego me persuadid: “Asi
como no debes ser tiranico con tus padres, tampoco debes
desobedecer las leyes de tu pais”. Al final gano Socrates.

Echemos un vistazo rapido aqui. ¢Cémo convencid
Sécrates a Criton? iEra una ilustracion! Cuando Sécrates
argumento que se debe seguir la justicia, no la palabra del



publico, dio el ejemplo de que los atletas soOlo deben
respetar las opiniones de expertos como meédicos vy
entrenadores. Asimismo, al aseverar que hay que obedecer
las leyes del pais, dio el ejemplo de que los hijos no deben
ser tiranicos con sus padres.

De esta manera, Sécrates disfrutaba utilizando el método
de persuadir a los demas dando ejemplos apropiados. Este
es el secreto de la capacidad de persuasion de las
habilidades conversacionales de Sodcrates, comunmente
llamadas "habilidades de parteria (maieutke) " Para resumir la
parteria en una palabra, es un método para seleccionar una
opinion que sea de sentido comun y luego encontrar
ejemplos en los que esa opinidn pueda ser falsa y revisar ese
sentido comun. Soécrates sometid a sus oponentes
encontrando y citando ejemplos apropiados en cada
momento. Como la mayoria de los santos, Socrates fue un
maestro en el método de la ilustracion.

(CoOmo habria sido si Soécrates hubiera creado la
publicidad? Si en aquel entonces existiera la publicidad. Al
observar los diadlogos de Platén, Sécrates adoptd dos
actitudes diferentes hacia la retorica. En primer lugar, en

[ Gorgias ] , criticd la retérica como nada mas que una
técnica halagadora. La razon es plausible. Por ejemplo, la
educacién fisica es una habilidad que embellece 1la
apariencia natural del cuerpo, pero el maquillaje no es mas
que un arte favorecedor que anade color para atraer una
belleza desconocida que no es la propia, hoy lo llamamos
'retorica’ o 'literaria'. arte". La retorica llamada "retdrica" es
exactamente asi.

Sin embargo, [Fedrol , escrito 20 anos después, cuenta
una historia completamente diferente. De repente, Sécrates
elogia la retdrica ante Fedro como "el arte de influir en el
alma". Y luego comienza la conferencia sobre qué es la
verdadera retodrica. Esta actitud dual de Sodcrates esta
relacionada con el hecho de que la retérica de la época
incluia tanto “conmover a la gente con retdrica” como
“confirmar mediante argumentos”. A Sécrates no le gustaba
la retdrica y la llamaba adulacién. Le encantaba la discusion
y decia que era la verdadera forma de retorica.

Ahora también puedes responder. ¢(Como seria si Socrates
creara un anuncio? No habria utilizado una retérica que no
fuera mdés que halagos. En cambio, se habria seguido el
método de la ilustracion. ¢Quizas eligieron a una mujer con
buen cabello como Jeon Ji-hyun para promocionar el aceite



de oliva producido en Tesalonica? ¢O no habrian
promocionado el Peblon, una tela que resalta claramente las
Siluetas (una tela fluida como el velo que usaban los antiguos griegos) al presentar a un joven con
buen cuerpo como Brad Pitt en su juventud? Qu12as se omitieron por Completo
los simbolos lingiisticos y solo se utilizaron simbolos
iconicos. Para mostrar el poder del método ilustrativo.
Aunque este método no es nada nuevo hoy en dia,
probablemente fue una estrategia publicitaria muy
innovadora en su momento. Los anuncios de aquella época
habrian estado llenos de escritos homéricos repletos de todo
tipo de retérica.



i,

- Argumento : Expresion verbal de un razonamiento.
« Inferencia : Un tipo especial de pensamiento que deriva
otra proposicion (q) basada en una proposicion (p) .
o Premisa : Una proposicion (p) que sirve como punto de
partida para el razonamiento y base para la conclusién .
« Conclusion : El punto alcanzado por la inferencia y la
proposicién sustentada en las premisas (q) .
« Presuposicion demostrativa : Expresion tipica que
indica una premisa.
«Porque, la base, la razén es
« Directiva de conclusiéon : expresién tipica que indica
una conclusién.
«Por lo tanto, en consecuencia, en consecuencia
« Método ilustrativo : Un argumento que expone un
punto basandose en un ejemplo bien conocido.
« Argumento por analogia : Argumento que llega a una
conclusién basada en la similitud de objetos o eventos.

Simbolos 16gicos formales utilizados en este libro.

simbolo p,q,rT...
proposicional

simbolo F, G, H, yo...
predicado

sustantivo aBC...

unico

conectivo ~: Negacion oo, N: Afirmacion , U: Declaracién ©,
légiCO - ImpHClto (.si.da) | e : Equivalente (...si...y sélo entonces...da)

simbolo V: cuantificador universal (ualquiera.) = 3J: cuantificador
pOSj.tiVO existencial (cualquiera...)
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Roma era como un dia soleado de primavera. El 15 de
marzo del 44 a. C., César se dirigia al Senado antes de su
expedicién a Partia. En un principio no tenia intenciéon de
acudir al Senado ese dia. Esto se debe a que el suefio que
mi esposa Calpurnia tuvo anoche fue siniestro. Sin embargo,
vino un conspirador y dijo: “El Senado ha decidido
Eresentar hoy la corona a César. “Si le digo que Su
xcelencia no va, es posible que cambien de opiniéon”, asi
que cambiaron de opinién. La codicia, entonces y ahora, es
el jardin donde crece la infelicidad.
uando César estaba a punto de entrar en la cdmara del
Senado, los senadores se abalanzaron sobre él y lo
apunalaron con sus espadas. En total hubo 14 personas que
resultaron heridas en 23 lugares. Entre ellos se encontraba
el viejo amigo de César, Marco Bruto. En la tragedia de
Shakespeare, Julio César, cuando Bruto hunde su espada
por dultima vez, César exclama: "iBruto, incluso tu!".
‘Entonces es el final”, dijo, desplomandose en vano.
Casualmente, la noche anterior, Marco Lépido habia
invitado a César a cenar con €l, y cuando se le pregunto qué
tipo de muerte seria mejor, respondié "muerte subita".
urio asi.

La retérica de Shakespeare

Como todo el mundo sabe, la exquisita retdrica de
Shakespeare en Julio César deslumbra a partir de ahora.
Emocionado por la noticia del asesinato de César, dijo:
“Dime por qué. "iDime por qué!" Brutus se paré frente a la
multitud que protestaba salvajemente. El exclamo: La razén
por la que cito sus palabras, aunque son un poco prolijas, es
porque no es facil encontrar una tecnica retorica tan
excelente como esta.



iRomanos! iCompatriotas! iAmigos! Por favor escucha
mi razén. Por favor guarda silencio para escuchar.
Piensa en mi honor y confia en mi. Por favor considere
mi honor para creer. Por favor juzgadme sabiamente.
Despierta tu sabiduria para juzgar sabiamente. Si
alguno de vosotros tiene un amigo del César, quisiera
decirle esto: El amor de Bruto por César no es menor
que el suyo propio. Si me preguntas por qué Bruto se
rebeld contra César, esta es mi respuesta. No porque
amaba menos a César, sino porque amaba mas a Roma.
¢Preferirias que César viviera y todas las personas
fueran asesinadas como esclavas que César muriera y
todas las personas vivieran libres? En la medida en que
César me amo, lloro por él; en la medida en que César
fue afortunado, me alegro de ello; en la medida en que
César fue valiente, lo honro. Pero lo mataron porque era
ambicioso. Hay lagrimas en su amor, hay alegria en su
fortuna, hay respeto en su coraje, hay muerte en su
ambicion. ¢Hay entre vosotros algun servil que quisiera
ser esclavo? Si tienes alguno, por favor dimelo. Le hice
mal. ¢Hay entre vosotros algun barbaro que no quiera
ser romano? Si tienes alguno, por favor dimelo. Le hice
mal. ¢Hay entre vosotros alguna persona mala que no
ama a su pais? Si tienes alguno, por favor dimelo. Le
hice mal. Me detendré ahora y esperaré tu respuesta.

“Julio César” de Shakespeare es un clasico representativo
que muestra cuan poderosa puede ser la persuasion a través
de la retorica. Después de asesinar a César, Bruto volvié los
corazones de los emocionados ciudadanos romanos con un
discurso. Como gran escritor , Shakespeare utilizé en este
breve diSCUTSO la llamada enumeraciéon y paralelismo . paralelismo ) , métOdO
de inversidn (iversion)  método de repeticion (repetition) , método de
preguntas y respuestas ( catequiismo ) , método de argumento ( Se utiliz6
una variedad de retdrica literaria llamada interrogatorio - No
es una habilidad que cualquiera pueda imitar. Como
resultado, inmediatamente credé un sorprendente poder de
persuasion. Cuando terminé el discurso, todos gritaron:
“iViva, viva, viva Bruto!”.

iAhora, hagamos juntos una tarea interesante que te
ayudara a aprender retérica de manera efectiva!
Seleccionemos algo de la retdrica literaria que Shakespeare
usoé en el discurso de Bruto y busquémosla en los anuncios



de hoy. La retoérica literaria transmitida desde la antiguedad
todavia muestra su poder en la literatura, los discursos, las
conferencias, los sermones y los anuncios, pero los anuncios
son mucho mas breves que los discursos, las conferencias y
los sermones, por lo que su eficacia puede entenderse mas
facil y claramente.

Primero, Bruto dijo: “iRomano! “iCompatriotas, amigos!”
es una enumeracion. En parte, es un método retérico que
enfatiza el contenido general al organizar frases similares o
frases que estan conectadas en contenido, mientras que
cada una tiene calificacién y valor expresivo. Los anuncios
de hoy dicen: "iShrek de forma mas natural, mas precisa y
mas vivida!". (HP) | “Delgado, inteligente, hermoso y soltero”
Sony) - “Luz brillante, luz suave” ®hilies) = “Alas coloridas de
suenos, amor y emocién” (siana Airlines) = “i{F] camino! iMundo,
aguanta la respiracidn! (Hyundai Motors) vy “Potente, rapida y
segura” ®aewoo Motors) gon ejemplos del uso del método de
enumeracion.

En el siguiente discurso de Brutus: “Escucha mi razon.
Por favor guarda silencio para escuchar. Piensa en mi honor

confia en mi. Por favor considere mi honor para creer. Por
¥avor juzgadme sabiamente. La frase “despierta tu sabiduria
para que juzgues sabiamente” usa un paralelismo. El
paralelismo es una técnica de repeticion de dos estructuras
de oraciones similares. “Escucha mi razén. “Por favor,
guarda silencio para escuchar” y “Confia en mi. “Considera
mi honor para creer” y “Juzgame sabiamente. Esto se debe
a que la frase “Despierta tu sabiduria para que juzgues
sabiamente” tiene la misma estructura.

El anuncio decia: “Si piensas en 10 anos, es tecnologia,
pero si piensas en 100 anos, es filosofia” (Ssangyong Motor) = “Sg
reconocen las diferencias. Se cuestiona la discriminacion” ¢
KIF ) | “éTe gustaria bucear? {Quieres impermeabilizarlo?
(Samhwa Paint) = “TJn amigo €S un viejo amigo, y la cerveza
también es OB” (0B Been = “Sinceridad en la punta de tus
dedos, pasién en tu corazdén” (eeon Mimic) = “A medida que
cambia el sabor del kimchi, el kimchi El refrigerador
también debe cambiar” (LG Electronics) = “Papg dejé de fumar por
el bien del bebé. “Una madre le cambié el aire
acondicionado a su bebgé” Century) - “E] rey Sejong cred un pais
sin analfabetismo. “Sejin creara un pais sin analfabetismo”
(Sejin Computer) ag yn ejemplo del uso del método paralelo.



Entonces: “Quiero decirle esto. La inversion es un meétodo
retérico que enfatiza cambiando el orden de la disposicion
normal del lenguaje, como por ejemplo "El amor de Bruto
por César no es menor que el suyo". En el anuncio, “iVete,
tl que trabajaste duro!” (Tateta Hyunda) = “Dijyiértanse juntos,
Pizza Hut” ®izzaHu “i] Jora, gallina! iSal, presidenta! (Universidad
de Mujeres Sookmyung) — “Yayamos juntas, hacia la esperanza” (Samsung)
, “Corre, hasta que tus pies respiren profundamente” (“didas)
etc.

Ademas, se utilizo la repeticion en el pasaje: “Hay
lagrimas en su amor, alegria en su fortuna, respeto en su
coraje y muerte en su ambicion”. La_ repeticion es una
técnica que enfatiza el significado mediante la repeticion
del mismo sonido o palabra, la repeticién de la misma frase
o la repeticiéon de la misma estructura de oracién. Lo que
Bruto dijo en ese momento es similar al paralelismo en que
repite la misma estructura de oracion, pero “... ... En... ... Se
llama repeticion porque repite la misma estructura de
oracién, como "hay".

Mirando el anuncio, “Acercando el mundo, el futuro mas
cerca” ®acom)  “Tecnologia reconocida por el mundo, calidad
reconocida por el mundo” Gamsung) = “100 anos de tradicién,
100 anos de desafio” (®eosam  “Tecnologia avanzada, “Calidad
lider” ®yuksam = “Amigos de toda la vida, banco de toda la

vida” (Credit Hywp) - “Alguien tiene que tomar un camino
diferente. “Alguien debe sonar un sueno diferente” (Universidad
Myongid ~ “jQuien habla de una era limpia! {Quién habla de

soju limpio? Era Azub = “Hay noticias que dan fuerzas cada
manana. “Hay leche que da fuerzas cada manana” Seoul Mik
“Hay algo tan grande como mi amor. “Hay algo tan grande
CcOmo mi sueno” (Gaebyeck V) " “Hay un auto que me hace temer
al invierno. Hay muchos ejemplos, como “Hay un coche que
espera con ansias el invierno” (Ssangyong Motor) .

Luego: “Si me preguntas por qué Bruto se rebeld contra
César, esta es mi respuesta. El método de preguntas y
respuestas es una técnica para hacer preguntas vy
enfatizarlas respondiéndolas, como en la frase: "No fue
porque amaba menos a César, sino porque amaba mas a
Roma". En el anuncio, “éQué necesitas en tiempos como
este? ivelocidad!" *PEED) = “(Por qué las madres sienten pena
por preparar ramen para sus hijos? “Es por el petrdleo”
(Binggrae) — “iQué es el matrimonio? Levantandonos unos a



otros” &  “éQué es el matrimonio? Tirar la mitad y llenar
la mitad” ®eonwoo) = “iMe gustan los hombres de color! étu?
"iMe gustan las mujeres con color!" Anuncios como (Samsung

Electronics) utilizaron esta técnica.

Como en la frase: “¢Quieres que César viva y todos sean
asesinados como esclavos, en lugar de que Cesar muera y
todos vivan libremente?”, la técnica de hacer una pregunta
dirigida a una respuesta espe01flca que se desea afirmar es
la método de exposicion. “Disneyland es el destino turistico
numero uno del mundo en Estados Unidos. Euro Disney esta
ubicado en Francia, el segundo destino turistico mas grande
del mundo. "é¢Que tenemos?" otte Worl Yo “E] que lidera
desde el frente y el que sigue detras, iquién eres?” (Hyundai
Motor Company) = “¢(Eg demasiado decir que me deja sin aliento?”
(Mercedes-Benz) — “¢Hgperaras el amor?” ®=  “iPuede una
empresa que no fabrica ordenadores cambiar la historia de
los ordenadores? nteh 7 “éiComprarias un aire acondicionado
que produzca gérmenes? {Le gustaria comprar un aire
acondicionado que mate los gérmenes? ©ig ” El mismo
anuncio siguié el método narrativo.

Como tal, en la actualidad se utilizan mas de 60 tipos de
retérica literaria. Por ejemplo, no hay limite. Pero lo
sorprendente es, por supuesto, Shakespeare. Como lo
demuestran los discursos de Bruto, era un genio en la
retorica literaria, pero no se detuvo ah{. Dimos un paso mas.
¢Qué es? Esto se puede ver escuchando el discurso de
Antonio en el podio después del discurso de Bruto.

He venido a presentar mis respetos en el funeral de
César. César era mi amigo, leal y justo. Pero Bruto lo
llam¢ ambicioso. Sin embargo, Brutus es un hombre de

ran caracter. César llevo muchos prisioneros a Roma.
51:Loda la compensacion fue al tesoro nacional. ¢Es esto lo
gque hace que César sea tan ambicioso? Cuando los
pobres lloraron de hambre, César lloro con ellos. La
ambicion proviene de un corazon mas despiadado. Pero
Bruto lo Ilam6 ambicioso. Sin embargo, Brutus es un
hombre de gran caracter. Viste que durante la fiesta de
Lupercalia ofreci tres veces una corona a César, pero él
las rechazé todas. ¢Es esto ambicioso? Pero Bruto lo
llamo ambicioso. Sin embargo, Brutus es
definitivamente un hombre de gran caracter. No



pretendo refutar lo que dijo Bruto. Solo te digo lo que
se.

Este es un breve extracto de un largo discurso que Antonio
pronuncié ese dia. Sin embargo, basta con contar nuestra
historia. En primer lugar, si buscamos la retdrica literaria,
podemos ver que en este discurso, ademas de la
enumeracio’n (“César era mi amigo, veraz y justo”) y la eXposiCién (“¢Es esto lo que
hace a César ambicioso?”) Mientras que Bruto utilizé en este diSCU.TSO, Antonio no
utilizé ninguna, y la ironia se utilizé con mucha eficacia.

La ironia es una técnica que enfatiza lo que se transmite
expresandolo de manera opuesta. En el discurso anterior,
Antonio senala el comportamiento hipdocrita de Bruto e
inmediatamente dice: “Sin embargo, Bruto es un hombre de
gran caracter”, lo cual es una ironia. Al hacerlo, se reveld
claramente la hipocresia de Bruto. En el anuncio, palabras
como “No tiene que ser 011 (SK Telecom) ” “A{1n no podemos
darle Algo Especial a mucha gente (lgo Especiah) » vy
“Lamentamos mucho presentar algo asi”. un palo precioso
(zark Gol) ” g@ incluyen en el anuncio.

De pie sobre los hombros de Shakespeare

La ironia es una retérica literaria que puede resultar
extremadamente eficaz cuando se utiliza correctamente.
Pero no es sélo por esto que Shakespeare dio un paso mas.
El pequefio pero gran paso que dio fue que utilizé no solo
retorica literaria sino también retdrica argumentativa.

“César trajo muchos cautivos a Roma. Toda Ila
compensacion fue al tesoro nacional. Veamos el pasaje: “¢Es
esto lo que hace que César sea ambicioso?” En primer
lugar, estas palabras contienen una pregunta argumentativa
dirigida a la respuesta concreta de que César no era una
persona ambiciosa. Pero eso no es todo. Al mismo tiempo,
sigue el método de la ilustracion (raradeigma) = gimpolo de la
antigua retérica argumentativa .

Antonio demostro que César no era un hombre ambicioso,
citando el ejemplo de César que hizo muchos prisioneros y



puso indemnizaciones en el tesoro. iEs una ilustracion! Lo
mismo ocurre con el siguiente discurso. Esto es también una
prueba de que cuando los pobres lloran de hambre, César
también llora. Sobre todo, el hecho de que rechazd la
corona tres veces a pesar de que se la ofrecieron cada vez
es una prueba irrefutable de que es un hombre sin
ambiciones. De esta manera, Antonio utilizé en su discurso
no so6lo retérica literaria sino también una retérica
argumentativa llamada ilustracién.

omo veremos mas adelante, el método de ilustracién
tiene un poder de persuasion publica tan fuerte que incluso
Aristoteles lo elogié. Por tanto, el discurso de Antonio se
volvid tan persuasivo que nadie pudo resistirse. Tan pronto
como termind el discurso, la actitud de los ciudadanos
romanos, que habian estado gritando “iViva, viva, viva
Bruto!” justo antes de tener tiempo de tomar una taza de té,
cambio repentinamente. “Es venganza. iApunala, y mata!
“iNo dejemos vivo a ningun traidor!”, gritaban. iEste es el
poder de la retérica argumentativa!

I, publicada en 1503 por Gregor Reisch, un monje cartujo
y humanista alemdan del siglo XVI, contiene un grabado
llamado (Alegoria de una m™wer retérica ) . En el centro del
cuadro, la "Mujer de la Retorica", que recuerda a Peitho, la
diosa de la persuasion, esté sentadaenuna nose romantica, rodeada
de destacados eruditos en diversos campos como
Aristoteles, Séneca y otros, sosteniendo una flor y un espada
en la boca... Estas son las dos armas que tiene: la flor
representa la retdrica literaria y la espada representa la
retérica argumentativa. Cuando los dos se unen, son
invencibles, pero este ultimo es méas fuerte. Entonces
Antonio derrot6 a Bruto.

Aprende de Shakespeare. Y pongdmonos sobre su hombro.
Isaac Newton djjo :- “Si he visto mas lejos es porque estoy sobre
hombros de gigantes”. {Pero como? iNo te preocupes!
Aristételes te ha preparado una escalera.

¢Has leido alguna vez una novela de género? Cosas como
novelas de fantasia o novelas de artes marciales. En este
tipo de novelas, a menudo hay historias sobre técnicas
secretas que desaparecieron hace cientos o miles de anos.
Cuanto mas antiguo es un secreto, mas misterioso y eficaz
suele ser. Por lo general, el protagonista aprende el secreto,
desarrolla una fuerza increible y luego derrota al enemigo.

Este es el caso de los métodos de argumentacion que
estamos a punto de presentar. Estos métodos de



argumentacion retoérica organizados por Aristoteles hace
unos 2.300 anos desaparecieron gradualmente a medida
que se desarrolld la 16gica formal. Todos estos son secretos
aue tienen efectos magicos, pero en pocas palabras, s tres
variaciones del siogisme- Hay un silogismo omitido en el que se
omiten algunas de las premisas, un silogismo aritmético en
el que cada premisa se amplia con una explicacién y un
silogismo en cadena en el que la conclusion de un
argumento se utiliza nuevamente como premisa para sacar
otra conclusidn.

Creo que definitivamente puedes mejorar tus habilidades
de persuasién a través de estos métodos de argumentacion.
Y creo que algun dia podré subirme a los hombros de
Shakespeare. Entonces, les presento estas tres técnicas de
argumentacion retorica bajo el nombre de "Escalera de
Aristoteles".

Salta el cliché: silogismo eliptico

El silogismo que conocemos se compone formalmente de
tres expresiones verbales, normalmente dos premisas y una
conclusiéon. Sin embargo, omitir parte de la premisa & e»
ocasiones incluso de la conclusién) se denomina entimema . Aristételes tamblén
llamé a esto "silogismo practico". Significa que es un
silogismo menos estricto pero mdas suave el que "realmente
se utiliza" en nuestra vida lingtistica cotidiana. Lo explicé
en Retdrica de la siguiente manera:

Por ejemplo, para llegar a la conclusiéon de que Dorieus
recibié yna corona de laurel a cambio de su victoria, basta
decir: "Fue un vencedor en ©limria”. No es necesario anadir
la premisa de que "el ganador en Olimpia recibe una
corona de laurel". Porque todo el mundo sabe este hecho.

Lo que es importante senalar es que omitir una premisa
de ninguna manera debilita el argumento. Mas bien, lo
fortalece. Incluso preserva el sabor natural al aliviar el



aburrimiento que surge al volver a contar cosas comunes
que todos saben.

en 1662 por Pierre Nicole y Ant oine Arnauld , que eran monJeS y gramétlcos
jansenistas, esta escrito: “Esta omisién hace que el
argumento sea mas fuerte y mas vivo”. Aristdteles también
dijo en [Retérical : “Por supuesto, explicar con ejemplos es
mas persuasivo. "Sin embargo, la gente aplaude mas el
silogismo eliptico", afirmo, defendiendo activamente el
silogismo eliptico.

El hecho de que la gente prefiera los silogismos elipticos
significa que ya han penetrado profundamente en la vida
linguistica cotidiana. 'El precio de la gasolina esta subiendo.
“Es porque hay escasez de oferta” o “Te escuché con
atencién, asi que te compraré helado” son ejemplos
comunes que encontramos. La primera es "cuando la oferta
es escasa, el precio de los bienes aumenta". El suministro de

asolina es escaso. Por lo tanto, en el silogismo “el precio

e la gasolina sube”, se omite la premisa “s1 hay escasez de
oferta, los precios de los bienes suben”. Y este ultimo dice:
"Si escuchas bien, seras recompensado". Escuchaste bien.
Por lo tanto, “te compraré helado” omite “te daré una
recompensa si escuchas bien”.

En las expresiones del lenguaje natural existen
innumerables palabras de este tipo fuera de la vida
cotidiana del lenguaje. Aqui tienes una seleccién de algunos
de ellos: Los dos primeros fueron elegidos de escritos
académicos, uno de poesia y otro de publicidad, para
mostrar cuan ampliamente esta técnica impregna nuestra
vida lingiiistica no cotidiana y profesional.

Hay un pasaje famoso en la Poética de Aristoteles. “La
literatura expresa lo universal, pero la historia solo trata de
lo particular. ... ... Por tanto, la literatura es una actividad
mas filosofica y seria que la historia”. Esto significa que
“tratar de lo universal es un acto mas filoséfico y serio que
tratar de lo especifico”. La literatura trata de lo universal,
pero la historia trata de lo especifico. Por tanto, la literatura
es una actividad mas filoséfica y seria que la historia.» Se
trata de un silogismo que omite la primera premisa.
Asimismo, Aristoteles también favorecid el silogismo
eliptico. Puede que haya sido por los aplausos de la gente.

En [ Sobre las revoluciones en el cielol] , Copérnico
refuto la teoria geocéntrica de que la Tierra es el centro del
universo, diciendo: "De hecho, dado que las distancias
visibles de los planetas a la Tierra siguen cambiando, esta
claro que la Tierra es no el centro de sus o6rbitas." Esto



también significa: "Si los planetas estan a la misma
distancia visible de la Tierra, la Tierra es el centro de las
orbitas de los planetas". La distancia a la que aparecen los
planetas desde la Tierra contintia cambiando. Por tanto, es
un silogismo que omite la primera premisa del argumento
"La Tierra no es el centro de las orbitas de los planetas".

Para ver un ejemplo antiguo pero muy elegante, consideremos
un poema de] poeta romano Ovidio . “Podrig haberte retenido. iPor lo
tanto, puedo perderte ( Servare potui , perde re an possim rogas ) |” FEgto
significa: "Lo que puedes conservar, lo puedes perder".
Podria haberte retenido. En el silogismo “Por eso puedo
perderte”, se omitié y expreso poéticamente la premisa “lo
que se puede conservar se puede perder”.

Entonces déqué pasa hoy? Entre los anuncios, hay
especialmente muchos que utilizan silogismos elipticos. Esto
se debe a que el argumento debe estar contenido en una
frase corta. Por eso hay casos en los que incluso se omite la
conclusién. Por ejemplo, anuncios como “Un hecho con
gusto de madre” son asi. Esto significa: "El sabor casero de
mama es el mejor". A lo hizo al gusto de su madre. Por lo
tanto, este es un anuncio hecho omitiendo audazmente
incluso una premisa y conclusién de "A es el mejor sabor".

el linguista francés Jean - Michel Adam con gy15 colegas, hay un
anuncio que dice: “Me gustan las cosas naturales y a mi
cara le gusta Monsabon ¢ una empresa de cosméticos
francesa)”. Esto se presenta como un ejemplo. de un
silogismo omitido. Adang dijo que este anuncio decia: "Me
gustan las cosas en su estado natural". Mongsabong es
pristino y natural. Por lo tanto, dijo que en el silogismo "A
mi cara le gusta monsabong", se omitid la premisa
"Mongsabong es natural”.

Probablemente estés pensando ahora: 'Bueno, dqué
premisa puedo omitir?' Quizas te hayas preguntado: Esto se
debe a que todo el mundo quiere utﬁ/izar palabras y escritos
CONCisos pero persuasivos, como los poemas de Ovidio o los
grandes anuncios. {No es asi? Las premisas que se pueden
omitir son las siguientes.

... que omitir
Aristételes dejé la respuesta en [Retérical . iComience
desde una premisa que sea ©® evidencia solida (tekmériaon)
@ algo que probablemente sea cierto (ko) o @ un
indicador que puede servir como evidencia (smn) ! Esto



significa que debemos omitir premisas que no estan en
estos tres casos y sacar una conclusion de ellas.

Una pista clara es algo que “atrae a los sentidos” y se
refiere a un “hecho universal”. Por ejemplo, el hecho de que
una mujer haya dado a luz a un nino es una prueba clara de
que tuvo relaciones sexuales con un hombre. Por lo tanto,
asumiendo esto como premisa, se puede omitir el hecho de
que tuvo relaciones sexuales con un hombre. Es interesante
el ejemplo dado ror Roland Barthesen [ 3 retorica antigua”.

Roland Barthes explico como ejemplos las dos muertes en
la pelicula “Gold Finger” de la “serie 007”: “electrocuciéon
en una banera” y “asfixia provocada por pintar todo el
cuerpo con oro”. Es un "hecho universal" que todo el mundo
sabe que si arrojas un aparato eléctrico a una persona en la
banera, morird electrocutada. Por tanto, el director puede
omitir la explicacién. Sin embargo, dado que es un caso
"raro" que alguien que tiene laca de oro en todo el cuerpo
no pueda respirar y eventualmente se asfixie, no se puede
omitir la explicacion de esto. De hecho, no hay explicacion
para lo primero en la pelicula, pero se inserta una linea que
explica lo segundo.

Algo que probablemente sea cierto significa algo que
apela a la intuicién, algo que es comun y algo que se acepta
convencionalmente. Por ejemplo, si se produjo un robo sin
allanamiento de morada, estd claro que un miembro del
hogar fue el culpable. Por lo tanto, asumiendo esto como
premisa, se puede omitir el hecho de que el robo se produjo
sin allanamiento de morada. Por otro lado, un indicador que
puede servir como evidencia es una pista mas vaga e
incierta, pero "a traves de ella se puede entender algo mas".
Por ejemplo, el indicador “Tiene fiebre” nos permite
entender “Respira rapidamente”. Por tanto, tomando esto
como premisa, podemos omitir la frase “respira rapido”.

Sin embargo, sélo hay una diferencia de grado entre algo
que probablemente sea cierto y un indicador que puede ser
evidencia, y ambos son pistas inciertas. Por tanto,
Aristoteles reconocié que el silogismo eliptico que parte de
esta premisa puede ser refutado. Por ejemplo, éno es
posible respirar rapidamente sin tener fiebre? Por eso es
problematico omitir “respira rapido”. En particular,
Quintiliano argumentd que se necesitaban mas indicadores



para la conclusion de este silogismo eliptico. También hay
un ejemplo dado por Roland Barthes.

“Atlang no es virgen. El argumento “Porque corria por el
bosque con los ninos por la noche” es un ejemplo de
aplicaciéon de un silogismo eliptico. Sin embargo, el mero
hecho de que Atlang deambule por el bosque con hombres
jovenes por la noche no es base suficiente para concluir que
no es virgen. Por eso, Quintiliano cree que se necesitan mas
indicadores como “tener relaciones fisicas”. iAsi es! Pero mi
pensamiento va un paso mas alld. Los principios de
Aristoteles fueron creados hace 2.300 afnos y, para empezar,
son ambiguos y confusos. Por tanto, no hay razén para
seguirlo necesariamente.

omo veras mas adelante, en realidad no hay ningun
problema si omites alguno de ellos. Por lo tanto, hoy, la
respuesta correcta es conservar lo necesario y omitir lo
innecesario. Esto significa que las premisas mayores, las
premisas menores e incluso la conclusién pueden omitirse a
menos que sea absolutamente necesario. Los académicos
llaman silogismo tradicional en el que se omite la premisa
mayor silogismo omitido de primer orden, uno en el que se
omite la premisa menor se llama silogismo omitido de
segundo orden y uno en el que se omite la conclusién se
llama silogismo omitido de tercer orden. silogismo omitido.

Si duda de que esto sea cierto, miremos el caso de
Dorieus, que Aristételes cita como ejemplo. Aristételes dijo
que para concluir que "Dorieus recibié una corona de laurel
a cambio de la victoria", se deberia dejar atras la evidencia
clara de que "fue un vencedor en Olimpia" %/ se deberia
dejar de lado la afirmacién "El vencedor en Olimpia recibe
una corona de laurel". ser omitido. . La razén es que “todo
el mundo sabe” este mismo hecho.

Bien, veamos entonces. Si seguimos este silogismo
eliptico, «Dorieus recibié una corona de laurel a cambio de
su victoria». El argumento es: "Es porque gano en Olimpia".
Es un silogismo omitido de primer orden en el que se omite
la premisa mayor. Sin embargo, {qué sucede si dejamos la
premisa mayor que Aristételes omitid y omitimos la otra
premisa menor, “Fue el vencedor en Olimpia”? 'En Olimpia,
el ganador recibe una corona de laurel. "Dorieus recibié una
corona de laurel a cambio de su victoria". éA qué se parece?
Esto se convierte en un silogismo eliptico de segundo orden.
Esto también es nada menos que un silogismo omitido.

“Podria haberte retenido. Veamos también el poema de
Ovidio, "Por tanto, puedo perderte". Como se menciono



anteriormente, este es un silogismo omitido de primer orden
creado al omitir la premisa principal: "Lo que se puede
conservar se puede perder”. Sin embargo, por otro lado,
aprovechando la premisa mayor omitida, 'Lo que se puede
conservar se puede perder'. ¢No habria algun problema si
hiciera un silogismo eliptico de segundo orden que omitiera
la premisa menor y dijera: "Por lo tanto, podria perderte"?
Por supuesto, falta algo de inspiracién poética.

Lo que es interesante es el ejemplo con rosemshell adan?.
El anuncio, “Me gustan las cosas tal como son en la
naturaleza y a mi cara le gusta Mongsabong”, significa: “Me

ustan las cosas tal como son en la naturaleza”.

ongsabong es pristino y natural. Por lo tanto, en el
silogismo "A mi cara le gusta Mongsabong", se creo
omitiendo la premisa menor "Mongsabong es natural". Es
un silogismo eliptico de segundo orden. ¢Pero qué pasa con
eso? Mas bien, se omite la premisa mayor y se utiliza la

remisa menor, que dice: “Mongsabong es algo natural. Por

o tanto, éno seria mas natural decir: “A mi cara le gusta
Mongsabong?”

Entonces, é¢esta mal el anuncio de Jean-Michel Adam? Eso
no es todo! Al omitir la premisa de que 'Monksabong es algo
natural', que es lo que intenta enfatizar, este anuncio tiene
el efecto de enfatizarla al convertirla en un hecho obvio que
todos reconocen, es decir, una 'evidencia clara' como
Aristoteles. lo llama. Incluso esta estrategia se utiliza en
publicidad.

De esta manera, los argumentos retéricos han
evolucionado Unicamente por motivos practicos. Por lo
tanto, a veces se utiliza un silogismo eliptico de tercer
orden, en el que solo se mencionan las premisas y se omite
la conclusion, como en el ejemplo anterior, “A se hizo con el
sabor de las manos de la madre”. 'Los verdaderos cristianos
no son vanidosos. Sin embargo, el argumento de que “entre
los que van a la iglesia hay gente vanidosa” es un ejemplo. A
juzgar por el contexto, la conclusion de este silogismo
eliptico es que "algunas personas que van a la iglesia no son
verdaderos cristianos". Sin embargo, esta conclusion fue
omitida porque no quisieron decirla o porque no decirla
tendria un impacto mayor.

En resumen, si desea expresar su argumento de forma
natural y persuasiva en forma oral o escrita, es mejor
utilizar un silogismo eliptico que omita premisas banales o
innecesarias con la mayor frecuencia posible. Por eso esta
técnica se encuentra en los poemas mds atractivos y en



muchos anuncios fascinantes. Cuando se trata de qué
premisas omitir, no es necesario seguir las teorias
complejas e incompletas propuestas por muchos estudiosos,
desde Aristételes hasta Roland Barthes. El nuevo principio
es este. “iConserva sélo lo que necesitas y tira todo lo que
no necesites!”

Sin embargo, no debes elegir nada y tirar incluso lo mas
necesario. Por ejemplo, en Occidente hay un proverbio que
dice: "El buen vino no necesita ramitas". Esto se conoce
comunmente como “un bar que vende buen alcohol no
necesita cartel © puwlicidad) ”. En QOccidente, colocar haces de
ramas de arboles como carteles en los bares es una
tradicion que se remonta a la antigua época romana.
Entonces, este proverbio dice: "La rama de un arbol es un
letrero de barra". Este es un cartel de bar donde el buen
alcohol es mejor que las ramitas. Por lo tanto, puede verse
como un caso en el que se utiliza inicamente la conclusion
del argumento "el buen vino no necesita ramas".

Independientemente de Oriente u Occidente, hay audaces
omisiones en los proverbios. Por tanto, es comun utilizarlo
sin conocer su significado, sino sb6lo conocer su uso. Lo
mismo ocurre con este proverbio. Hoy en dia, incluso los
occidentales desconocen la tradicién de colocar haces de
ramas de arboles como carteles en los bares. Por tanto, para

ue este proverbio se pueda utilizar correctamente hay que

ejar al menos una premisa, como por ejemplo 'una rama de
arbol es un cartel de bar' o 'una buena bebida es mejor
cartel de bar que una rama de arbol'. éNo lo dirias? Esto
significa que las partes que se deben omitir y las partes que
se deben dejar son diferentes dependiendo de la época,
situacién o propdsito.

En la logica moderna, que da importancia a la validez de
los argumentos, los silogismos elipticos no se reconocen
como argumentos. Sin embargo, los silogismos elipticos
siguen siendo utiles no sélo en el lenguaje cotidiano sino
también en campos donde la practicidad es importante,
como anuncios, editoriales, informes y presentaciones. Sin
embargo, hay un hecho que es necesario senalar claramente
aqui.

A primera vista, parece un silogismo eliptico, pero si lo
examinamos madas de cerca, a menudo no es un argumento
valido sino simplemente una opinién o un error. Algunas
personas incluso utilizan este método a propdsito. Suelen
ser agitadores con intenciones impuras, pero si no tienes



cuidado, te pueden enganar. Entonces, i{como podemos
saber si el silogismo eliptico utilizado por la otra persona es
un argumento o una simple afirmacién o error? Hay formas
de la siguiente manera:

... COmo saber si una afirmacion que utiliza un silogismo
eliptico es un argumento o no

@ Encuentra locales ocultos.

@ Compruebe si se puede omitir la premisa oculta, es
decir, si es universalmente valida.

® Si la premisa oculta es universalmente valida, se trata
como un argumento, de lo contrario, se trata como una
simple afirmacién o error.

Por ejemplo, Atenas fue destruida por Macedonia. "Porque
no teniamos soldados para luchar contra el enemigo" es un
argumento. Sin embargo, Atenas fue destruida por
Macedonia. "Porque no tienen espiritu de libre empresa" es
un argumento sencillo. En el Primero, la premisa de que "el
pais fracasara si no hay soldados para luchar contra el
enemigo" puede omitirse porque tiene validez universal. Sin
embargo, en el Ultimo caso, no se debe omitir la premisa de

ue “si no se mantiene el espiritu de libre empresa, el pais
racasara” porqgue no es universalmente valida. Por lo tanto,
si su oponente hace esta ultima afirmacion, usted puede
preguntarse: “{Pereceran los paises que no tengan el
espiritu de libre empresa?” Puedes refutar a tu oponente
preguntdndole de nuevo.

Roland Barthes decia que el silogismo eliptico tiene “el
encanto del proceso, el encanto del viaje” de descubrir
cuales son las premisas omitidas. iAsi es! Disfrute del
fascinante viaje de descubrir si hay un silogismo omitido en
los proverbios, maximas 0 anuncios que usamos
comunmente y, de ser asi, cudl es la premisa omitida. No
solo desarroll%rés habilidades de pensamiento légico sin
gue lo sepas, sino que también recibirds la ventaja de

esarrollar una expresividad atractiva y wuna fuerte
capacidad de persuasion.



Proporcione evidencia punto por punto: Dae Jeong-
sik

Epicheirema ¢ una forma ampliada de silogismo compuesto
(polisillogismo ) junto con el silogismo serial que se explicard a continuacion . Este métOdO
de argumentacion fue creado con el propésito de fortalecer
la persuasién adjuntando evidencia para probar cada
premisa. Por lo tanto, la estructura basica consta de cinco
partes: [Premisa 1] - [Evidencia de la Premisa 1] - [Premisa
2] - [Evidencia de la Premisa 2] - [Conclusion].

ejemplo es el argumento ”PI‘O Mﬂone" presentado ante el tribunal pOI'
Cicerén , un destacado retérico durante la época romana . Esto
se puede resumir de la siguiente manera.

Premisa 1: Estd permitido matar a alguien que te pone

en una trampa mortal.

Evidencia 1: Prueba a través del derecho natural y los

derechos humanos.

Premisa 2: Claudio atrapd a Milo en una trampa mortal.
los hechos nor testigos .

Conclusion: a Milo se le permite matar a Clodio.

El método alegérico es formalmente valido porque tiene el
marco de un silogismo. Ademads, el contenido es sdlido
porque se adjunta evidencia para demostrar que cada
premisa es cierta. Aralicemos la validez y gplidez d°! argumento °" el
Capitulo 6 . .3 clave es que no soOlo la forma sino también el
contenido sea correcto. Por lo tanto, todavia se reconoce
como un modelo ejemplar y se utiliza a menudo en
sentencias y documentos diplomaticos. Ademas, sirve como
modelo para editoriales de periodistas y editoriales de
estudiantes. El siguiente ejemplo se introduce en “La
retorica de los tiempos antiguos” escrito por Roland
Barthes.

En marzo de 1965, estudiantes chinos protestaron frente
a la embajada de Estados Unidos en Moscu, pero la policia
soviética {os arresto y reprimio por la fuerza. Cuando el
gobierno chino protestd contra esta represion, se dice que
el gobierno soviético respondi6 en un documento
diplomatico con un maravilloso método alegorico



comparable al argumento de Ciceron. Los contenidos se
resumen a continuacion.

Premisa 1: Todo pais tiene normas diplomaticas que
deben respetarse.

Prueba 1: Por ejemplo, China también tiene esta norma.
Premisa 2: los estudiantes chinos en Moscu violaron
esta norma diplomatica.

Prueba 2: Presentar varios casos para probar protestas
violentas ilegales.

Conclusién: La protesta del gobierno chino contra el
arresto de estudiantes que protestaban es inaceptable.

En muchos casos como este, la evidencia se presenta
como ejemplos. En este caso, se puede decir que el
argumento es un tipo de argumento que combina el
silogismo y el método ilustrativo. Por lo tanto, como vimos
en el Capitulo 1, la capacidad de persuasion se vuelve aun
mayor.

Tomemos otro ejemplo. Los modelos de presentaciéon
deseables se presentan en el libro de Gene Zelazny

[ Mackinsey, the Art of Presentation] , que presenta las técnicas de
presentacién e McKinsey, una empresa consultora global . En un
ejemplo, el autor afirma que " @ @ el banco lidera la
economia mundial" ( A), que la industria estadounidense es
muy rentable ( B ) y que las barreras de entrada se pueden
superar ( C ). esfuerzos para aprovechar la oportunidad.»
Se recomendo el siguiente modelo de presentacion.

Conclusién A: Estados Unidos lidera la economia
mundial.

Evidencia: ® Mayor proporcién del PNB mundial.

@ Mayor volumen comercial.

® Se espera que aumente la inversion extranjera.

Conclusién B: la industria estadounidense es muy
rentable.

Justificacién: ® Estricto control de costos.

® Competitividad sélida.

® Otros.



Conclusién C: Las barreras de entrada se pueden
superar.

Motivos: @ Mercado dividido.

Clientes que aceptan facilmente la cultura extranjera.

Propuesta: Ingresar al mercado estadounidense.

Compara la estructura 37 multiplicaciéon de esta
presentacion. Entonces, inmediatamente veras que lo que
Zelazny llamé 'Conclusion A', 'Conclusiéon B' y 'Conclusién C!
en esta presentacion corresponden a la [Premisa 1],
[Premisa 2] y [Premisa 3] del macrofenomeno,
respectivamente. , y cada conclusion Aprenderas que la
‘evidencia’ que sustenta la 'Evidencia' corresponde a la
[evidencia] de la gran cantidad de evidencia, y finalmente,
la 'Sugerencia' corresponde a la [Conclusion]. De esta
manera, Daejeungsik también es amado en las
presentaciones de hoy.

iEso es todo! ¢Qué pasa con la redaccién editorial? Los
expertos dicen que el ensayo argumentativo ideal es aquel
gue tiene una tesis clara y los argumentos que llevan a una
conclusién son solidos. ¢Qué significa tener un argumento
claro? Se puede explicar de muchas maneras, pero
logicamente hablando, significa que el proceso de llegar a
una conclusién es légico. éQué mas significa que los
argumentos que llevan a una conclusién sean sélidos? Los
argumentos que conducen a la conclusién corresponden a
las premisas del argumento. Si es asi, esto significa que se
dan evidencias o ejemplos para respaldar cada premisa.

Si es asi, estd claro que el formato multifacético es
adecuado para el ensayo argumentativo ideal que dicen los
expertos. Ademas, si los temas y argumentos son creativos,
iqué mas se puede pedir? Por ejemplo, digamos que una
persona esta argumentando en contra de un plan de
desarrollo para construir una presa represando un rio
llamado A. Luego podra rebatirlo con un texto con la
siguiente estructura segun la teoria general.

Premisa 1: Es dificil lograr el proposito de desarrollar
un rio Un rio para crear una presa de almacenamiento



de agua. )
Prueba 1: El estrato esta compuesto de piedra caliza, por
lo que la capacidad de almacenamiento de agua es pobre.

(Introduccion de investigaciones por expertos en geologia con casos extranjeros adjuntos)

Premisa 2: El dafnio causado por el desarrollo del rio A es
enorme.

Prueba 2: Presentar datos sobre costos de desarrollo
excesivos en comparacién con la efectividad, ejemplos
de destrucciéon del medio ambiente natural, etc.
C}())nl(;éusic’)n: el plan de desarrollo del rio A debe ser
abolido.

Este es sélo un bosquejo, la estructura del argumento que
forma el marco del ensayo argumentativo. Por tanto, para
que se convierta en un articulo argumentativo, deberds
completar el contenido y anadir una introduccion.

Sin embargo, el argumento anterior omitié la premisa de
que "los planes de desarrollo que sean dificiles de lograr su
proposito causen danos importantes deberian ser
abolidos". Eysto se debe a que pertenece al "conocimiento
general". Lo interesante es que la premisa omitida aqui
Euede usarse como un esquema para la introduccion. Al

acerlo, el ensayo argumentativo sigue un argumento
multiplicativo perfecto. De hecho, a menudo se pueden ver
excelentes editoriales de periédicos o editoriales escritas en
este formato. Lo que debes recordar es que tu también
puedes escribir asi “sin dificultad” si sigues el estilo
Daejeung.

Morder una cola tras otra: silogismo en cadena

(sorites) , también llamados ' setitos aristotélicos "> son un método
de argumentaciéon que enfatiza ain mas el argumento al
combinar dos o mds silogismos en una sola conexién. El
método consiste en conectar la conclusion del silogismo
anterior usandola como premisa del siguiente silogismo.
También existen silogismos encadenados !lamados sorites goclenianos ,
pero el método es el mismo.



Por lo tanto, la estructura basica de un_silogismo en
cadena es la siguiente: [Premisa 1] - [Premisa 2] -
[Conclusion 1] - [Premisa 3] - [Conclusion 2]. En este
momento, la [Conclusion 1] se utiliza como una de las
premhsas de la [Conclusion 2]. Tomemos un ejemplo
sencillo.

“Si no hay resistencia eléctrica en la bobina magnética,
no se desperdicia energia en forma de calor. Debido a
que la bobina de un imén superconductor no tiene
resistencia eléctrica, no se desperdicia energia en forma
de calor. Esto significa que se puede mantener un
campo magnético fuerte incluso con menos energia. Por
lo tanto, la bobina de un iman superconductor puede
mantener un campo magnetico fuerte con poca
energia”. Esta_ oracion se compone del siguiente
silogismo en cadena.

Premisa 1: Si no hay resistencia eléctrica en la bobina
magnética, no se desperdicia energia en forma de calor.
Premisa 2: La bobina de un iman superconductor no
tiene ninguna resistencia eléctrica.

Conclusion 1: Por lo tanto, no se consume energia en
forma de calor en la bobina del iman superconductor.
Premisa 3: El hecho de que la energia no se consuma en
forma de calor significa que se puede mantener un
campo magnetico fuerte con poca energia.

Conclusion 2: Por lo tanto, la bobina de un iman
superconductor puede mantener un campo magnético
fuerte incluso con un bajo consumo de energia.

De esta manera, el silogismo encadenado convierte la
oraciéon completa en una conexion légica. Por lo tanto, no
Permite refutar nin%una laguna logica. Esta es la razon por
a que la mayoria de los articulos y libros académicos se
componen de silogismos en cadena. Asi que no es necesario
ni siquiera dar un ejemplo al respecto. Puedes encontrarlo
facilmente a tu alrededor. Los editoriales y editoriales de
periddicos no son una excepcion.

¢Donde es eso? Echemos un vistazo al anuncio. Hay una
escena de una mujer esbelta caminando por una calle muy
transitada, luciendo su figura, seguida por varios hombres



mirando a la mujer con ojos profundos. Luego la muestra
bebiendo una bebida baja en calorias. Es posible que hayas
visto anuncios como este a menudo. Por el contrario, suele
haber anuncios que anuncian el consumo de alimentos ricos
en calorias como el chocolate o la pizza, pero la logica es la
misma. Esto se debe a que aqui se oculta el argumento de
que incluso las mujeres delgadas comen alimentos ricos en
calorias. En cualquier caso, todos estos tipos de anuncios se
crean utilizando el siguiente silogismo en cadena.

Premisa 1: Quieres ser una mujer que guste a los
hombres.

Premisa 2: Las mujeres que gustan a los hombres tienen
cuerpos delgados.

Conclusion 1: Por eso quieres tener un cuerpo esbelto.
Premisa 3: Las mujeres con cuerpos delgados beben la
bebida A.

Conclusion 2: Por lo tanto, ti también debes beber la
bebida A.

Lo sorprendente es que en el lenguaje cotidiano hay
muchos casos en los que dos o mas técnicas de
argumentacion se utilizan juntas. Nuestro lenguaje natural
es verdaderamente practico. Tomemos un ejemplo. “No
debes ensenar demasiado a tus hijos. Hay un antiguo
proverbio romano que dice: "Porque pone celosos a tus
colegas". Si observa detenidamente este proverbio, podra
ver que el silogismo serial y el silogismo eliptico se usan
juntos. Primero, se cred el siguiente silogismo en cadena.

Premisa 1: No debes dar celos a tus companeros.
Premisa 2: Si eres mejor que tus companeros, les
pondras celosos.

Conclusién 1: Por tanto, no debes ser superior a tus
companeros.

Premisa 3: Si les ensenias demasiado a tus hijos, seran
mejores que sus companeros.

Conclusion 2: Por tanto, no debes ensenar demasiado a
tus hijos.



Aqui, se omiten [Premisa 2], [Conclusion 1] 3/ [Premisa 3],
y el silogismo omitido que consta lnicamente de [Premisa 1]
y [Conclusion 2] es "No debes ensenar demasiado a tus
hijos". Se convirtié en un proverbio que “es porque pone
celosos a tus colegas”. Si miras de cerca, de esta manera se
crearon una cantidad significativa de refranes, lemas y
anuncios.

Este es el caso del anuncio que Jean-Michel Adam puso
como ejemplo en “Argumentos de la publicidad”. Este
anuncio, en el que una modelo promociona los cosmeéticos,
dice: “Dulciane tiene la piel suave. Pero el anuncio dice: "No
me gusta". Este se compuso primero del siguiente silogismo
en cadena.

Premisa 1: A los hombres les gustan las mujeres con piel
suave.
Premisa 2: Dulciane tiene la piel suave.
Conclusion 1: Por lo tanto, a los hombres les gusta
Dulciane.

Premisa 3: Odio a las mujeres que gustan a los hombres

(ya que soy mujer) .

Conclusion 2: Por eso odio a Dulciane.

A continuacién, en este silogismo en serie, se omiten
[Premisa 1], [Conclusién 1] Premisa 3], y el silogismo
omitido creado al omitir sélo [Premisa 2] y [Conclusion 2] es
el anuncio citado anteriormente.

Los anuncios y anuncios creados de esta manera a
menudo se pueden encontrar en periodicos, revistas y
television. Todas estas son palabras maravillosas, breves y
poderosamente persuasivas. Lo que pasa es que los lectores
y espectadores no se dan cuenta de las tecnicas
argumentativas que se esconden en ellos. Sin embargo, si
va a escribir un eslogan o un anuncio, intente seguir los
pasos indicados anteriormente. Habra mas lemas y anuncios
sorprendentes de los que puedas imaginar.

Subiendo la escalera de Aristoteles



Shakespeare todavia no es viejo. Sus obras todavia se
publican y leen en todo el mundo, se representan en obras
de teatro, se muestran en peliculas y se adaptan a Operas,
musicales, ballets y obras de teatro infantiles, atrayendo al

ublico. Entonces, si Shakespeare naciera hoy, ique estaria
Eaciendo? Teniendo en cuenta sus talentos, esta muy claro
que seguiria siendo un gran dramaturgo y poeta.

Pero el mundo se ha vuelto més diverso. Como tal, parece
que una persona talentosa como Shakespeare tendria
mucho trabajo por hacer. Quizas se convierta en director de
cine o guionista de juegos. Incluso hoy, Shakespeare es el
escritor mas querido de Hollywood. Son innumerables sus
obras que han sido llevadas al cine. En particular, se dice

ue “Romeo y Julieta” es la segunda pelicula mdas rehecha

e Hollywood. No lo he contado, pero parece plausible.

La gente queda impresionada cuando se ve a si misma y a
sus perspectivas en una obra de arte. Sin embargo, no hay
escritor que haya visto con tanta precision la naturaleza
diversa y el destino de los humanos como Shakespeare, y
haya presentado una amplia gama de alternativas sutiles y
nuevas perspectivas. Sus obras nos llaman a ponernos
frente al espejo en cualquier momento.

Pero esta no es la Unica razén por la que sus obras son
amadas. Hay algo que no debes olvidar. Como vimos antes,
el hecho es que utilizé una variedad de técnicas retéricas
con tanta habilidad que no podian ser imitadas. Las lineas
de Shakespeare son realmente geniales. Por eso se
convierte en ese “algo” que no desaparece de la memoria de
las personas. En Occidente, las lineas de sus obras a
menudo se citan después de versiculos de la Biblia y se dice
que se utilizan como letras de canciones 0 anuncios.

“Ser o no ser, esa es la cuestion”, “Que sea como debe
ser”, “El mundo es un escenario”, “Un gran alboroto”, “Haz
lo que quieras”, “La honda ruda de El destino”, “Dinamarca
desconfia”, “El mar del dolor”, “La conciencia nos vuelve
cobardes”, etc., son innumerables. Podria haberse
convertido en un excelente redactor publicitario.

iDe dénde vinieron todas sus increibles habilidades?
Probablemente todo el mundo sienta curiosidad, pero nadie
lo sabe. Shakespeare es una figura muy misteriosa a pesar
de su gran fama. Ni siquiera se sabe donde ni_ qué
educacion recibié. Sin embargo, al observar sus obras,
podemos ver que Shakespeare no sabe casi nada sobre la



cultura, la historia y la erudicién de Europa en su conjunto.
Quizas por eso mucha gente conversadora se pregunta si
Francis Bacon, el hombre mas erudito de Inglaterra en
aquella época, escribi6 obras bajo el nombre de
Shakespeare. No es imposible, pero nunca se sabe. Lo que
ngemos suponer es que debe haber leido un monton de
ibros.

Entonces, {Shakespeare también leyé la [Metafisical o
el [Organonl] de Aristételes? ¢Por qué sientes curiosidad
por eso? Cualquier légico probablemente se hara esta
pregunta cada vez que vea este famoso pasaje de Hamlet.

Vivir o no morir, esa es la cuestion.

Las asperas hondas y flechas del destino

¢Es mas noble sufrir?

O tomar las armas contra el mar de dolor
¢Deberiamos oponernos a ellos y ponerles fin?

, €S una expreSIO,n dlrecta de 1a ley de contradiccién establecida por
Aristoteles en [Metafisical y [Organonl] . Pero también
es dificil saber exactamente esto.

Sé6lo hay una cosa que se puede saber. Quienquiera que
fuera Shakespeare, dénde y qué estudid, si leyd

[ Metafisica y [ Organon ] , definitivamente leyo
[ Retorical . Como se ve en (Julio César) , este es
claramente el caso al observar sus obras, que estan
decoradas con numerosas técnicas % argumentos retoricos.
Y ese es el “algo” que hace que Shakespeare siga siendo
Shakespeare hoy en dia.

Uste({) también deberia subir la “escalera de Aristoteles”
aso a paso. Entonces, algun dia, podremos apoyarnos en
0S homEros de Shakespeare. Por supuesto, puede ser dificil
en literatura, pero éno seria posible al menos en publicidad,

presentaciones, conferencias, debates, ensayos, etc.?
Déjame darte un ejemplo para que tengas algo de confianza.

]%n la obra de Shakespeare El mercader de Venecia hay
una famosa escena de juicio que ha asombrado a la gente
durante cientos de afnos. Shylock, un avaro judio, le presta
dinero a Antonio a cambio de un pagaré que promete recibir
medio kilo de carne de pechuga si no paga la deuda a
tiempo. Sin embargo, cuando Antonio no cumple con el
plazo, intenta descargar su enojo con él presentandole un
pagaré. Sin embargo, Portia, disfrazada de juez, presiona a



Shylock para que corte la carne y no derrame sangre,
alegando que la escritura sdlo dice 'una libra de carne ¥ no
dice que se dara ni una gota de sangre. Al final, Shylock
pierde el juicio y pierde toda su riqueza.

Pero équée habria pasado si Shylock hubiera utilizado la
“escalera de Aristoteles”? Seguramente Shylock se habria
defendido de la siguiente manera:

La condicion de perder medio kilo de carne ya incluye el
derramamiento de sangre como una “premisa omitida”.
La razon por la que se omitid es porque es un "indicador
seguro". No se podria negar que ciertos indicadores
pueden omitirse en cualquier argumento desde
Aristételes, éverdad? Por supuesto, no diras eso, pero si
el juez insiste en que no es un indicador claro, no tengo
mas remedio que pedirle que corte la carne sin
1o}erljamar sangre. Si tu puedes hacer eso, yo también lo
are.

Entonces la historia se habria desarrollado de manera
completamente diferente. ¢A qué se parece? (No seria
posible subirse a los hombros de Shakespeare con “La
escalera de Aristoteles”?

Encendamos la computadora ahora mismo y creemos un
anuncio usando un silogismo eliptico. O intente disefiar una
presentacion utilizando el método argumentativo o
escribiendo un ensayo argumentativo utilizando el silogismo
en cadena. iLa logica es esencialmente una "herramienta ¢

organon) " que se utiliza para hacer algo !
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« Silogismo omitido : Un argumento que omite parte de
las premisas o conclusion de un silogismo para hacer el
argumento mas natural y mas fuerte.

- Paralelismo : argumento que fortalece la persuasion al
adjuntar evidencia para probar cada premisa de un
silogismo.

- Silogismo en cadena : argumento que fortalece el
propio argumento al combinar dos o mas silogismos en
una sola conexién. En este momento, la conclusion del
silogismo anterior se utiliza como premisa del siguiente
silogismo.

Argumento retorico

Argumentos en lenguaje natural con fines de
persuasion. Antes de Aristételes, todos los argumentos
eran argumentos retdéricos. Sin embargo, cuando
Aristoteles desarrollé el silogismo, al argumento se le
asigno la nueva tarea de "probar la validez". A partir de
ese momento, la argumentacién se convirti6 en una
técnica destinada a la persuasion y al mismo tiempo en
una técnica IIJara considerar la validez logica. Luego, a
principios del siglo XX, Gottlov Frege, Bertrand Russell
y otros lograron formalizar el método deductivo, y los
argumentos formales se convirtieron en la corriente
principal de la logica. Como resultado, el proposito del
argumento se solidificé como validacion, acercandolo a
la ingenieria. Y los argumentos retéricos destinados a la
persuasion quedaron excluidos de la ldogica. Sin
embargo, los argumentos retoricos siguen siendo utiles
hoy en dia en investigaciones  cientificas,
presentaciones, discursos, sermones, debates, anuncios
y ensayos. Los argumentos retoricos incluyen
ejemplificacion, ~~ analogia,  silogismo eliptico,
multiplicacion, silogismo serial, induccion y suma.
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Digamos que Aristdteles aparece de repente en medio de
Sel’ll Tal como se ve en la “Escuela de Atenas ” , pintada por el maestro

renacentista Sarzio Raffaello, tjepne un rostro solemne, barba, un
cuerpo robusto, viste ropas marrones, se envuelve en una
larga tela azul y camina. alrededor para ensenar ldgica.
Quizds se detenga y hable con alguien que pasa. Soy
Aristételes y te pregunté si te gustaria aprender ldgica de
mi, el autor de la primera obra légica, "Organon". Creo que
seria muy interesante y muy util.

Pero os aseguro que por mucho que lo intente no podra
salvar a su discipulo. Lo mismo ocurre con la filosofia ho
en dia, pero de hecho, la logica siempre falta en las 1
materias principales que la gente mas quiere cursar, y
siempre esta incluida entre las 10 materias principales que
la gente odia cursar mds. La gente lo mira y luego se
apresura a aprender inglés o chino. "iLa logica es_dificil,
agurrida e inutil!" odrias quejarte. JdQué harias?
Probablemente sea similar.

Pero para mi es diferente. Me acercaré a él. No lo
malinterpretes. Tampoco tengo intencion de recibir un
sermon de légica de €l. En cambio, de repente le mostraré
las preguntas del examen de ensayo de este ano de cierta
universidad y le pediré que las resuelva. iah! Tal vez pienses
que estoy siendo demasiado grosero. Aunque sea
"Aristoteles", écOmo puede atreverse a hacer eso? Pero ese
no es el caso en absoluto. Creo que le resultara muy
interesante.

¢Qué diablos es un ensayo argumentativo? Es un
argumento escrito con “base ldgica [ # # 1”7 con fines de
persuasion . Entonces, un ensayo argumentativo es en si
mismo un tipo de argumento. Esto no deja de tener relacion
con el hecho de que el significado original de la palabra
"argumentum", que significa argumento, es "base ldégica".
Sin embargo, la razén por la que la gente hoy en dia no
piensa en la escritura argumentativa como un tipo de
argumento es porque el significado de la palabra argumento
se ha vuelto muy limitado junto con la l6gica moderna.

La argumentacién en la época de Aristdteles pertenecia
tanto a la retérica como a Ia légica. Esto significa que la



argumentacion no es soOlo una “tecnologia de persuasion”
sino también una “tecnologia de verificacion de la validez”.
Aristételes también traté Ia argumentacion como un tema
importante no sélo en su obra de légica, [Organonl , sino
también en [ RetoricaJ . En él se trataron juntos los
argumentos formales y los argumentos en lenguaje natural,
que llamamos "argumentos retoricos". En resumen, el
argumento en ese momento tenia dos patas y era mucho
mas util.

No hace mucho que la argumentacion paso por completo
de ser una técnica orientada a la persuasion y paso a ser
una técnica que sélo considera la validez logica. Las
semillas fueron plantadas por Leibniz en el siglo XVIII,
germinadas por De Morgan, Boul y Peirce en el siglo XIX, y
la 16gica matematica, que florecié a principios del siglo XX
por Frege, Russell y Whitehead, se convirtié en !a corriente principal
de la [ggica. Esto se debe a que sucedié cuando se instald.
Esta nueva légica es tan rigurosa como las matemaéticas,
pero tan dura como la piedra.

Asi, la utilidad de la légica se trasladé gradualmente a la
ingenieria y se alejo cada vez mas de nuestra vida diaria,
como hablar y escribir. Esto es lo que motiva a la gente hoy
a pensar que la légica es una ciencia aburrida e inutil. De
hecho, resulta que leer, hablar y escribir l6gicamente nunca
ha sido tan necesario como en estos dias en los que estamos
desbordados de todo tipo de informacion.

Para el habla y la escritura légicas requeridas en campos
como discursos, sermones y anuncios, asi como debates y
ensayos, se necesita una logica menos rigurosa y rigida.
Esto significa que nuevamente se requieren “argumentos
retéricos” con fines de persuasion. Como ya hemos visto,
Aristoteles es quien organizo diversas técnicas relacionadas
con esto. Entonces, ¢cOomo podria ser reacio a escribir un
editorial? A Aristoteles le habria encantado saber
inmediatamente que las técnicas que desarrollé hace unos
2.300 anos todavia pueden ser utiles hoy en dia.

Pues bien, pensemos en ello. {Como es un ensayo
argumentativo escrito por Aristételes? ¢Es un articulo bien
decorado con todo tipo de retoérica? Obviamente no. La
principal técnica de la retdrica, la retérica, ya habia sido
duramente criticada por el maestro de su maestro, Socrates.
Y Platén heredé esa tradicién. Lo mismo ocurre con
Aristoteles. Sabia que el poder de persuadir a la gente
proviene del argumento. La retdrica de Aristételes es una



"retorica de la razon" que utiliza argumentos en lugar de
una "retdrica de la emocion" que utiliza la retorica.

Sin embargo, Aristdteles fue mucho mas tolerante con
diversas técnicas retdéricas, incluida la retérica, que los dos

randes maestros. La prueba es que escribio tres volimenes
ge [Retérical . [Retdérical resume no sélo varias técnicas
retoricas transmitidas desde la antigiiedad, sino también
técnicas argumentativas contenidas en [Organonl .

Entonces, si Aristdteles apareciera de repente hoy en Seul
y escribiera un editorial, podemos garantizar que seria
excelente, sin lugar a dudas. Esto se aplica incluso si
participa en resentaciones, debates, discursos o
produccién publicitaria. Por supuesto, tendria que
proporcionar informacién adicional sobre acontecimientos
actuales, como cuestiones medioambientales o cuestiones
de ingenieria geneética que ni siquiera godla imaginar.

¢No es eso lo Unico interesante? En el capitulo 1,
podriamos adivinar facilmente que si Sdcrates estuviera
creando un anuncio, utilizaria el método de la ilustracion.
Sin embargo, si Aristoteles creara un anuncio, no hay forma
de predecir qué tecnicas utilizaria. Como vimos en el
capitulo 2, conoce una variedad de excelentes métodos de
argumentacion retorica. )

¢Como escribe Aristoteles un ensayo argumentativo? Asi
como yo tengo mucha curiosidad, tu mente también se ira
moviendo gradualmente. Ademas, después de ver los
interesantes arreglos retoricos en [Retorical , realmente
cambiaras de opinidon. Especialmente si estas interesado en
escribir ensayos o debatir. Y te aferraras a su muileca con
todas tus fuerzas porque quieres escuchar su conferencia.
Justo cuando estaba a punto de irse, decepcionado por su
impopularidad.

El escondite con argumentos

El lenguaje formal utilizado en ldogica es un lenguaje
disenado artificialmente. Por el contrario, el lenguaje
natural surgié de forma natural y evolucioné por si solo. Por
tanto, entre ambos se encuentra un valle de hielo



intransitable. La brecha es mas evidente en la forma
externa del argumento.

Como vimos en el capitulo 1, un argumento consta de al
menos dos expresiones lingiiisticas, y entre ellas hay algun
"conectivo logico", ya sea un indicador que indica una
premisa o conclusién como "porque" o "por lo tanto", o un
simbolo como '—'. Debe haberlo. Los argumentos del
lenguaje formal siempre siguen exactamente las reglas, por
ejemplo, ' (p ~anpr) = d Sin embargo, los argumentos del
lenguaje natural que aparecen en nuestra vida lingiistica
cotidiana no son asi en absoluto. La razén es que la gente
naturalmente ha transformado y utilizado los argumentos a
su manera. Tomemos un ejemplo.

Todos dicen: “Vamos a dar un paseo. "Necesitamos un
cambio de ritmo", afirma. "Un paseo es una excelente
manera de cambiar el estado de &nimo". Necesitamos
un cambio de ritmo. Entonces vamos a dar un paseo” no
se dice en forma de argumento. También dicen: “Si no lo
hago, ¢habra humo en la chimenea?” y “Cuando
enciendo un fuego, habra humo en la chimenea”. Pero
entonces comenzdé el incendio. “Por eso hay humo”
tampoco se dice como argumento. Aunque claramente
tiene en su contenido el caracter de un argumento.

De modo que el argumento desaparecio gradualmente en
el lenguaje natural. Como resultado, no es facil para el
oyente decir si el argumento de la otra parte tiene el
caracter de un argumento o no. Por supuesto, es facil para
los oradores utilizarlo sin siquiera saber si lo que dicen
contiene un argumento. Soélo se utiliza "segun la
costumbre". "Vamos a caminar. iPiensa en cudntas
expresiones como “Necesitamos un cambio de ritmo” hay en
nuestro lenguaje cotidiano! Como se explica en el Capitulo
2, “los precios de la gasolina aumentan. Muchos ejemplos
de silogismo eliptico, como “Es porque hay escasez de
oferta” o “Escuché con atencion, asi que te compraré
helado”, en realidad caen en este caso.

No sélo en el lenguaje cotidiano. La situacién es la misma
en la escritura académica. Por ejemplo:



Este pasaje aparece en [ Sobre el entendimiento
humano ] escrito por David Hyme - “Dado que la moralidad
afecta el comportamiento y las emociones, se deduce que
la moralidad no puede derivarse de la razén. Como ya
hemos demostrado, la razén por si sola no tiene tal
poder”. En esta afirmacién, “la moralidad afecta el
comportamiento y las emociones”. La razon por si sola no
tiene la capacidad de influir en el comportamiento y las
emociones. Por lo tanto, la inferencia es que "la
moralidad no puede derivarse de la razéon". Por tanto, es
un argumento.

Sin embargo, no es facil para los lectores reconocer que
se trata de un argumento porque se expresa de forma
natural sin seguir un formato, como por ejemplo porque
no se revela como un conectivo légico y la conclusion
queda intercalada entre premisas. Es dudoso que ni
siquiera el propio Hume lo supiera.

De esta manera, el lenguaje natural es un oponente
formidable al que hay que enfrentarse de forma logica y
clara. Como veremos en el capitulo 6, écomo pudo incluso
un genio como Wittgenstein haber fracasado en esta tarea?
Asi que tu también, inunca bajes la guardia! El juego del
escondite con argumentos en lenguaje natural ya ha
comenzado. Si te interesa pensar 'logicamente’, hablar,
escribir, etc. Ademas, si tienes que escribir un ensayo o un
debate, no hace falta decirlo. Afortunadamente, se han
desarrollado métodos para aliviar sus preocupaciones.

Primero, veamos como encontrar argumentos en lenguaje
natural ocultos en un texto. Examinar la estructura ldgica
de los escritos de otras personas es la mejor manera de
comprender el tema y el esquema del escrito. Ademas, es un
buen entrenamiento para el pensamiento logico, la
expresién oral y, en ultima instancia, la escritura logica. Es
por eso que hoy en dia, las pruebas de ensayo le piden que
resuma una presentacion o identifique el tema.

Barbara Minto ]g primera consultora de la consultora global
McKinsey, tembién jdentificd la estructura logica de un texto ya
escrito antes de formarse en escritura en [ Escritura
légical , que puede considerarse un libro de trabajo para su
exitoso libro [ El arte de la logical . Haz entrenamiento.
Minto cita, Pr ejemplo, un parrafo de Beyond Physics de Werner

Heisenberg yy yna forma de razonamiento deductivo con espacios



en blanco. Luego, identifica la estructura logica de la
presentacion y organizala en un diagrama de la siguiente
manera.
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formato de razonamiento deductivo

La estructura es obtener una nueva conclusion en la parte
superior basada en el razonamiento deductivo desarrollado
en el recuadro de la parte inferior. ¢No se ve muy bien? Eso
no es todo. Minto entrena oraciones dque contienen
razonamiento inductivo de la misma manera. Por supuesto,
la estructura del formato de deduccion dada en el espacio
en blanco en este momento es diferente de la estructura del
formato de razonamiento deductivo. Por ejemplo:



FX} X301
SToR
#2|1 RIct,

formato de razonamiento inductivo

Minto wutiliza estas dos formas légicas basicas para
analizar y escribir textos, lo que constituye el llamado '
Principio de la Pirdmide de Minto ' . E ste méto dol recono CldO
internacionalmente en el &mbito de la consultoria de gestiéon
y utilizado en diversas practicas, es sorprendentemente
sencillo.

En primer lugar, los mensajes de subgrupos se organizan
utilizando los dos "formatos de razonamiento deductivo" y

"formato de  razonamiento  inductivo" descritos
anteriormente como unidades basicas. A esto se le llama
“otorgar una relacion horizontal”. Entonces, las

conclusiones extraidas de esto automaticamente forman un
grupo de nivel superior, que esta "otorgando una relacion
vertical". A continuacion, se vuelven a organizar los
mensajes del grupo superior en un formato de razonamiento
deductivo o inductivo, y se forma el grupo superior en base
a la conclusion. Este proceso se repite continuamente hasta
llegar a la conclusion final. Entonces se obtiene la siguiente
piramide.



Formato de pirdmide de Minto

Lo que Barbara Minto no puede hacer

La piramide de Minto puede, en teoria, expandirse
infinitamente. Sin embargo, tiene la ventaja de ser simple
orque es un método de apilar dos tipos de unidades
Bésicas, un formato de razonamiento deductivo y un formato
de razonamiento inductivo, como ladrillos. Le ayuda a
comprender la estructura de la escritura simple y clara,
como informes o presentaciones, u organizarla al reves.

Sin embargo, este método es una herramienta demasiado
simple y rigida para comprender la estructura de la
escritura general. El Principio de la Piramide de Minto sdlo
se puede aplicar a textos que pueden manejarse en un
“formato de razonamiento deductivo" y un "formato de
razonamiento inductivo". Sin embargo, la escritura general,
incluso si es légica, rara vez consiste uUnicamente en
argumentos. Ademas del argumento, la escritura contiene
muchos otros elementos importantes.



Esto es especialmente cierto para los articulos que
contienen contenido de humanidades, como los que se
presentan en editoriales. Por lo tanto, el Principio de la
Piramide de Minto no es adecuado para comprender la
estructura de dicho escrito. Se necesita una herramienta
mas detallada y flexible. Lo que se necesita es un dispositivo
que también pueda indicar la estructura de elementos que
no estan incluidos en el formato del argumento pero que
desempenan un papel importante en la escritura. Una red
demasiado tosca no capturara el pez que deseas.

Por supuesto, no es necesario diagramar cada
componente del texto. Entonces, se vuelve demasiado
complicado y la estructura légica no es claramente visible,
lo que frustra el propdsito de la diagramacion. Por lo tanto,
también es necesario excluir audazmente los elementos
incidentales que se desvien de la estructura general del
texto. Incluso con una red demasiado apretada, no podras
pescar el pez que deseas. En ultima instancia, necesitamos
nuevas herramientas que no sean ni demasiado simples ni
demasiado complejas. Existen meétodos similares, pero
recomendamos los siguientes cuatro métodos.

e La premisa y la conclusién o el argumento y la
afirmacién estdan conectados con una flecha que apunta
de arriba a abajo. Por ejemplo, “@® Exigeme lo mismo. @
Porque los amigos deben compartirlo todo” (®latn, [Fedrol) g
“@ Si tu enemigo tiene hambre, dale algo de comer. @ Si
tienen sed, darles algo de beber. ® Si asi lo hicieres -
carbones encendidos amontonards sobre su cabeza” ¢
Romanos , 12:20 ) estd escrito de la Siguiente manera.
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e Las premisas de un argumento deductivo estan
conectadas con el simbolo '+' y las premisas de un
argumento inductivo estan conectadas con el simbolo ',".
Por ejemplo, '@ Todos los mamiferos tienen corazon. @
Las ballenas son mamiferos. ® Por tanto, el argumento
deductivo ‘Las ballenas tienen corazon’ y ‘D Los caballos
tienen corazon’. ® Las vacas tienen corazén. © Los
perros tienen corazén. @ La gente tiene corazon. @ El
argumento inductivo “Por tanto, todos los mamiferos
tienen corazén” se escribe de la siguiente manera.
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e Las oraciones que expresan causa y efecto o el paso del
tiempo estan conectadas con '-', y las oraciones con
relaciones iguales estan conectadas con '-'. Por ejemplo,
“@ se gradué de la escuela @ con31gu10 un trabalo" y “@
Cheolsu canta”. ® El argumento “Y las danzas Yo ng-hui”

se puede esquematizar de la siguiente manera.

00 00

o Los elementos que estadn estrechamente relacionados
entre si se incluyen entre paréntesis y las premisas
OmitidaS se indican con ( ) , dejando los paréntesis vacios. LaS
oraciones repetidas con demostrativos como 'eso es' 0 '‘en
otras palabras' se escriben con '='.



Utilizando estos cuatro principios basicos, incluso las
oraciones complejas se pueden diagramar de manera
sencilla. Diagramemos el siguiente texto segun principios
basicos.

@ Cada pais es una especie de comunidad. ® Y todas las
comunidades se establecen para lograr algo bueno. ©
Porque el ser humano siempre actia para conseqguir lo
que cree que es bueno. @ Sin embargo, si todas las
comunidades aspiran a algo bueno, © la mejor
comunidad y la comunidad que abarca a todas ias
demas, @ es decir, la comunidad politica llamada
Estado, se puede decir que aspira a algo mejor y mejor
que cualquier otra comunidad.

-Aristoteles, [Political
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@® Cuando un monarca sabio gobierna con poder
absoluto, todos sus subditos se abstienen de
comportarse mal. @ En ese caso, los subditos no se
atreven a enganar al monarca, ® No es porque amen al
monarca, sino porque tienen miedo del poder del
monarca. @ El pueblo también esta dispuesto a servir, @
no porque ame al monarca, sino porque teme su poder.
® Por lo tanto, una persona en una posicién alta puede
gobernar al pueblo, y un monarca sabio con poder
absoluto puede controlar a todos los subditos.

- [Gwanjal
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Cuando miras el diagrama, puedes ver la estructura del
texto de un vistazo. Por supuesto, la conclusion y el
esquema se entienden facilmente. En este esquema, el paso
superior es la premisa y el paso inferior es la conclusién. El

fondo es la conclusion final. Es exactamente lo contrario de
la Piramide de Minto, donde el grupo inferior es la premisa



y el grupo superior es la conclusion, por lo que la parte
superior es la conclusiéon final. Se puede decir que es una
especie de "piramide invertida".

La Retérica de Aristételes fue originalmente un libro de
oratoria. Aunque contiene excelentes técnicas retdricas, no
hay forma de captar la estructura légica presentada
anteriormente. Era la era de las palabras, no la era de la
escritura. Aristételes enfatizé la imitacion ¢ imitacién ) y ]g

practica (exercitum) en lugar de gnalizar la estructura logica de la
escritura . En aquella época, la gente habria podido
aprender de forma natural la estructura légica de la
escritura imitando y practicando discursos modelo.

Aristoteles escribio:

En términos generales, la retérica antigua incluye cinco
técnicas: fijaciéon del tema ¢ inventio) — disposicion (¢ disposi tio )
retdrica (elocutio) gctuacién (2ctio) y memoria (memoria) - T 05 tres
primeros son particularmente importantes y son los que
aborda principalmente Arist6teles en Retérica. Sin embargo,
todas estas son habilidades esenciales a la hora de dar un
discurso. Entre ellos, hay uno que no se puede pasar por
alto en la escritura logica. Este es un metodo de arreglo
introducido en los Capitulos 13 al 19 del Volumen 3 de

[Retdrical .

La disposicién béasica de un articulo argumentativo es
[Introduccién] - [Cuerpo] - [Conclusién]. Sin embargo, esto
es demasiado simplista y no resulta de mucha ayuda cuando
se intenta escribir un articulo argumentativo. Esto es
especialmente cierto cuando tienes que escribir un articulo
argumentativo extenso. Se necesita un método de
disposicion mas especifico y detallado. En [ Retorical ,
Aristoteles recomendd un método de disposiciéon que consta
de cuatro etapas: [Introduccién] - [Declaracién] -
[Argumento] - [Conclusién]. Y se adjuntaron explicaciones
detalladas a cada uno.

El principio basico del método de disposicién ideado por

Aristételes es centrarse en 'inspirar ( animos impelle re ) ' en la
[Introduccién] y la [Conclusién], y en 'persuadir ( rem docere ) ' en la [Declaracion] y el



[argumento] .es colocar. Aqui, las caracteristicas de un argumento
retorico que abarca la retdrica y la ldgica son claramente
evidentes. Lo que llama la atencion es que cada parrafo
contiene todos 1los consejos para escribir ensayos
argumentativos recomendados por los expertos de la
actualidad. Primero, veamos la [Introduccion].

Arlstoteles enfatlza ”SeduClr ( captatio benevolent iae ) ” mas que cualquier otra
cosa en el prefacio ( exorde ) . Egte es un dicho que los expertos en
ensayo de hoy siguen como un dicho: 'iEstimula el interés
desde el principio!' O es coherente con el dicho: "El éxito o
el fracaso de un editorial reside en las tres frases del
principio”. Sin embargo, Aristoteles también enfatizé que la
tentacion debe ser breve Eso es correcto. Cuanto més corta
es la tentacion, mas intensa es. No hay poder explosivo en
una tentacién que se prolonga. Recordemos también que el
novelista estadounidense Ernest Hemingway aconsejo: i Mantenga su
primera oracién breve y poderosa!" A continuacién se
ofrecen algunos consejos para comenzar una introduccion
breve pero cautivadora:

.. Consejos para iniciar una introduccion
Como comenzar con un proverbio, proverbio,
modismo o ilustracion.

“Hay un proverbio que dice: 'Puede que conozcas diez
formas del agua, pero no conoces ninguna forma de la
gente'. Sin embargo, cuando miro la situacion politica de
estos dias, esta afirmacién parece real” o “En [Romance
de los Tres Reinosl , aparece la palabra ‘Gyeruk (¥ "
Esto es lo que dices cuando no puedes comerlo o tirarlo.
Hoy en dia, los acuerdos de libre comercio ¢ 7€) me
recuerdan esta misma palabra” son ejemplos que
comienzan con un proverbio y un modismo,
respectivamente.

“En 'Alicia a través del espejo', una secuela del cuento de
hadas de Lewis Carroll 'Alicia en el pais de las
maravillas', hay una pieza de ajedrez llamada Reina Roja.
La Reina Roja le dice a Alicia: "Si quieres permanecer en
el lugar, debes correr para salvar tu vida". De aqui proviene
el término 'efecto reina roja' er biolgia . No es solo un
problema de los seres vivos. El editorial también



comenzaba con un ejemplo: “Esto es lo mismo para las
empresas y los paises hoy en dia”.
Por supuesto, para utilizar estos métodos, debe
preparar el 'Topeka' presentado en el Capitulo 1.

@ Como empezar con un tema de interés

“Dicen que la escasez de alimentos en Corea del Norte
ha llegado a su punto méaximo. {Pero es ese soélo el
problema de Corea del Norte?” Este es el prefacio de un
editorial sobre la crisis alimentaria mundial. “Los
recientes disturbios raciales que estallaron en una
ciudad en las afueras de Paris, Francia, y se extendieron
a 200 ciudades muestran los problemas que un pais
multiétnico necesita resolver”. Este es el prefacio de un
editorial que aborda los problemas de que nuestro pais
se convierta gradualmente en un pais multiétnico. Todos
empezaron con temas que recientemente han llamado la
atencion.

@ Como empezar con una definicion de concepto
Un tema nuevo o dificil es “¢Qué son las tijeras geneéeticas
(CRISPR /Cas 932 ' 0 '¢Que es una guerra cultural? ... ' o' ¢

Qué g yna maquina inteligente ? — Hgte es un método que
comienza definiendo directamente conceptos clave
relacionados, como '. Es especialmente tutil para textos
argumentativos breves.

@ COmo empezar con una pregunta

Podrias comenzar con una pregunta relacionada con el
tema, como un editorial sobre los danos causados por la
Ley de Seguridad Nacional, “¢No hay libertad en una
tierra dividida?” Las personas suelen sentir una
sensaciéon de intimidad al escribir una conversacién y
las preguntas tienen un efecto similar al de una
conversacion.

La siguiente es lararte narrativa  Jng declaracion es una historia
SObre un tema ( propo sitio ) o hechos relacionados con el tema. La parte del
enunciado es la etapa de preparacion del argumento. Por
ejemplo , se refiere a temas controvertidos como “Socrates



fue acusado de corromper a la juventud e inculcar nuevas
supersticiones ” . Lo que Aristoteles enfatizé aqui es que
debe expresarse de manera realista, sin retdrica, y debe
tener una fuerte conexion con la seccion argumental que
sigue. En los ensayos de hoy, esta presentacion de tesis
suele incluirse en la introduccién, pero se enfatiza
igualmente la conexion entre esta parte y el texto principal.

la seccién de argumentos (¢ confimati o), yno presenta su
opinion sobre el tema, es decir, el tema, y la prueba
presentando un argumento apropiado. Para explicar el
ejemplo anterior, el argumento principal es que la acusacién
contra Sécrates es injusta (© razomable) y ge exponen los
fundamentos. Lo importante aqui es aumentar la persuasiéon
del argumento.

Hay dos maneras. Uno es el problema de la forma, y la
solucion es seguir el método de la argumentaciéon. En los
capitulos 1 y 2 ya se han explicado varios métodos de
argumentacion. Estos incluyen ejemplificacion, silogismo
eliptico, multiplicacion y silogismo en cadena. El otro es el
problema del contenido, y la solucién pasa por presentar
argumentos muy persuasivos. En este momento, Topeka, la
coleccion de materiales presentada en el Capitulo 1, es
especialmente necesaria. Se utilizan principalmente los
siguientes:

... Argumentos muy persuasivos

® Hechos historicos, hechos objetivos.
un acuerdo de libre comercio ¢ ™€) | se utiliza como
ejemplo el hecho historico de que Joseon abrid sus
puertas solo 20 anos mas tarde que Japon a mediados del
siglo XIX y finalmente se convirtié en su colonia. Ademas,
la afirmacion de que “la Ola Coreana es fuerte” esta
respaldada por el hecho objetivo de que las canciones
pop, los dramas, los webtoons, las peliculas, la comida y
el Hangul de Corea estan ganando popularidad en el
mercado global.

@ Teoria reconocida como ortodoxia

La teoria de que los animales también tienen la
capacidad de comunicarse es una teoria probada. Por lo
tanto, se puede utilizar como argumento segun sea
necesario. Sin embargo, incluso con la misma teoria,



hay cosas con las que hay que tener cuidado. Por
ejemplo, el determinismo genético, que afirma que los
humanos no son mas que "feos robots" de genes, es una
teoria controvertida. Por lo tanto, si presenta un
argumento basado en esta teoria, en realidad puede
resultar menos persuasivo.

® Datos estadisticos

Varios datos estadisticos se expresan en nimeros y son
faciles de entender, objetivos y especificos, lo que los
convierte en un buen argumento. “La esperanza de vida
media de los coreanos ha aumentado. “En 1920, solo
tenia 34 anos, pero en 2018 superé los 82 anos” o “La
edad del primer matrimonio para los coreanos sigue
aumentando”. La Oficina Nacional de Estadistica
declaré en las 'Estadisticas de matrimonios de 2018' que
la edad del primer matrimonio para los coreanos era de
33,2 anos para los hombres y 30,4 anos para las
mujeres, lo que supone 1,8 y 2,1 afos mas que hace 10
anos, respectivamente. Los datos estadisticos son muy
convincentes.

Las observaciones finales (reroratio) enfatizan la revision y el
resumen. En el sentido de que es una correspondencia engre el
principio y el final , esto tampoco es muy diferente de las
pautas recomendadas hoy en dia para la redaccién de
ensayos. Sin embargo, hay algo con lo que tener cuidado.
No se debe repetir lo que ya se ha dicho antes. iLas resenas
y resumenes no son repeticiones! La mejor manera es
enfatizar y concluir una vez mas en una forma diferente de
expresar el tema, como citar un proverbio o proverbio que
represente el tema. En la etapa final, debes limitarte a
brindar direccién, perspectiva y dejar una impresiéon
duradera en el contenido ya mencionado anteriormente, iy
no debes generar nuevos problemas! Entonces la escritura
no esta completa. El consejo de Aristdteles es prestar
atencién a "impresionar" al final.



si-pero argumento

El método de disposicion de cuatro columnas introducido en
la Retdrica de Aristdteles se ha desarrollado en diversas
formas a lo largo del tiempo. Entre ellos hay uno que
destaca. La idea es colocar una seccion de refutacion (re futatio
) dentro de la seccion de argumento . El método de
disposicion de Quintiliano es de ese tipo. En otras palabras,
se trata de un acuerdo de cinco etapas: [Introduccion] -
[Declaracion] - [Refutacion] - [Argumento] - [Conclusion].
Por supuesto, las posiciones de la [seccion de Refutacion] y
la [seccién de Argumentos] pueden intercambiarse.

La secciéon de refutacion es un parrafo que introduce
argumentos contrarios al tema principal del articulo. A
primera vista, puede parecer que existe el riesgo de que la
secciéon de refutacion debilite el argumento y lo socave,
pero ese no es el caso. El método de organizar una seccién
de refutacion se desarrolld para mostrar que el argumento
de uno es mas valido incluso después de tener en cuenta los
argumentos de otros que entran en conflicto con el propio.
Un ejemplo representativo es el argumento de que "por
supuesto que es B". Sin embargo, tiene la forma de "A". En
este momento, la Reclamacion A y la Reclamacion B estan
en conflicto entre si, y la Reclamacion A es lo que esta
tratando de presentar, es decir, el tema del articulo. Cuando
se esquematiza, es el siguiente.

[Seccion de refutacidon]: Presenta otro argumento que
contradiga el tema (tuargumento).
«poT supuesto ... ... Existe (v puede haber) 15 opinién de que .
A menudo (€n algunos casos, algunas personas) Fl reclama.
[Seccion de argumentacion]: Presentacion y énfasis del
tema.
+sin embargo ... ...
Pero Sin embargo) Debiera ser.

Lo es (...esta claro que lo es)

El formato de tres columnas como [Introduccion] -
[Cuerpo] - [Conclusién] y el arreglo aristotélico de cuatro
columnas como [Introduccién] - [Declaracion] -
[Argumento] - [Conclusién] tienen en comuin que solo



tienen una -presentan de lado sus propias afirmaciones. Lo
tengo. Por lo tanto, no importa cuan excelentes sean la
forma del argumento y los argumentos, no pueden escapar a
la limitacion de "un argumento subjetivo que solo considera
la propia opinion".

in embargo, tener una seccion de refutacion da la
impresion de un "argumento objetivo que tiene en cuenta
incluso las opiniones contrarias", lo que garantiza la
imparcialidad del articulo y fortalece el argumento. Por
tanto, la escritura se vuelve mas persuasiva. De hecho, si
observas detenidamente las editoriales o editoriales de
periédicos, encontrards sorprendentemente  muchos
articulos que siguen esta estructura. iAbre el periddico
ahora mismo! Una de cada tres editoriales sigue este
formato.

Aristételes no tenia una seccion separada para las
refutaciones en su metodo de disposicion, pero era
plenamente consciente de su importancia y necesidad. Dijo
esto en [Topekal , Volumen 5 de [Organonl

A veces tienes que desafiarte a ti mismo. Esto se debe a
que la gente no duda de quienes creen que estan
llevando a cabo debates de manera justa y sin estar
sesgados hacia un lado o hacia el otro. También es util
anadir: “Tal o cual punto de vista es generalmente
aceptado y declarado como tal”. ¢ Pero no deberias ser
demasiado serio, incluso si hacerlo puede ser ventajoso
para ti en general. Esto se debe a que la gente realmente
se opondra.

Lo mismo aparece en [ Retérical . En estos escritos,
Aristételes enfatizé que es bueno mencionar
contraargumentos u opiniones (generales, pero si vas
demasiado lejos, el punto se volvera borroso y no sabras lo
que estas tratando ge decir. Recuerde esto cuando escriba
un articulo con una seccion de refutacion. Primero debe
reconocer ligeramente los aspectos positivos de un
contraargumento u opinion general, pero luego
inmediatamente exponer su caso senalando sus aspectos
negativos mas amplios o sus deficiencias decisivas.

ste método también es util en discusiones. Este es el
llamado “método del discurso si, pero”. Al debatir, el



discurso de "no porque" no es una buena técnica de
discurso, negando primero el argumento de la otra parte y
luego explicando las razones en detalle. En primer lugar,
hiere los sentimientos de la otra persona y da la impresion
de que es una persona moralista e irracional que sélo
expresa sus propias opiniones sin considerar en absoluto las
opiniones de los demas. Por el contrario, el discurso de "si
pero" da la impresién de que la persona es democratica y
razonable porque comprende completamente el argumento
de la otra persona y esta de acuerdo con él hasta cierto
punto, pero aun asl demuestra que su argumento es
correcto.

Llamemos a este 'método de argumentacién con una
seccién de refutacion', que es util no sdlo en la escritura
argumentativa sino también en las discusiones, como
'‘argumentacion si, pero'. Y usémoslo con frecuencia, no sélo
en editoriales y debates, sino también en el lenguaje
cotidiano. Al hacerlo, podra dar un paso mdas hacia
convertirse en una persona democratica, racional y
persuasiva.

Resumamos. Si sustituye el 'argumento si-pero' en la
disposicion general de wun articulo argumentativo,
[Introduccion] - [Cuerpo] - [Conclusion], se convierte en
cuatro etapas: [Introduccién] - [Refutacion] - [Argumento] -
[Conclusién ]. [Texto principal] se divide en [Refutacién] y
[Argumento]. Y si se aplica el método de disposiciéon de
Aristételes, tiene cinco etapas: [Introducciéon] -
[Declaracion] - [Refutacion] - [Argumento] - [Conclusion].
Se recomienda una disposicion de 5 niveles. Es
especialmente bueno cuando se escriben articulos
argumentativos extensos. Si lo esquematizas, se ve asi.

[Prologo]: Seduccion.
[Seccion de declaracion]: Planteando un tema.
[Seccion de refutacion]: Plantee un contraargumento.
<por supuesto ... ... Existe (v Puede haber) 15 opinién de que .
A menudo (en algunos casos, algunas personas) El reclama.
[Seccion de argumentacién]: Presenta el tema y espera
el argumento.
<sin embargo ... ... Lo es (-esta claro quelo es)
Pero Sin embargo) Debiera ser.
[Conclusion]: Enfatice el tema y concluya (sugiera direccién,

proporcione perspectiva, deje una impresién duradera)



Hay mucho que preparar para utilizar realmente el
"argumento si-pero" en un articulo argumentativo. Esto se
debe a que necesita conocer no sélo los argumentos a favor
de su propio reclamo, sino también los argumentos de los
reclamos opuestos. El truco consiste en reunir suficientes
argumentos de ambas partes y luego presentar 1los
argumentos opuestos débilmente y los propios con fuerza.
Ademads, se pueden omitir directivas como "por supuesto",
"a menudo" y "en algunos casos" que encabezan la seccidon
de refutacién, o "pero" y "sin embargo" que encabezan la
seccién de argumento.

Uno podria preguntarse qué hacer si no hay reclamos en
competencia. iNo te preocupes! Para la mayoria de los
argumentos solidos, hay otros argumentos solidos con los

ue lidiar. Al menos esto es cierto en las sociedades

emocraticas. Ademas, siempre hay afirmaciones
contradictorias sobre temas expuestos en ensayos O
discusiones. Porque solo entonces comenzara la polémica.

Terminemos este capitulo con un ejemplo especifico. Los
dos argumentos contradictorios a favor de la unificacion
pueden estructurarse de la siguiente manera. Lo que cabe
senalar en este momento es que la [seccion de Refutacion]
de la teoria radical va a la [seccion de Argumentos] de la
teoria gradualista, y la [seccion de Argumentos] de la teoria
radical va a la [seccién de Refutacion] de la teoria
gradualista. teoria, y el volumen y el cambio de intensidad.

... Ejemplo 1: Radicalismo

[Prologo]: La cancion que cantan los ninos tiene la letra
‘Nuestro deseo es la unificacion’... ... .

[Declaracién]: El dolor de la division entre Corea del
Norte y Corea del Sur no se limita a estas cuestiones
emocionales. También es un problema de dura
realidad... ... .

[Refutacién]: Por supuesto, si la unificacion se lleva a
cabo de manera radical, pueden producirse muchas
consecuencias. En primer lugar, la carga economica
sera grande. También se esperan problemas sociales...

[Seccion de Argumentacion]: (Presentacion del Tema)
Sin embargo, la unificacion debe llevarse a cabo lo
antes posible. ¢No se dice: “Es mejor ser el que vende



primero”? Todos los efectos secundarios esperados son
cosas que nuestra gente tendra que experimentar al
menos una vez... ... .

(Presentacion de argumentos)

So6lo cuando se lleve adelante la unificacion podran
tanto Corea del Norte como Corea del Sur reducir
significativamente el costo de mantener sistemas
competitivos, incluido el gasto en defensa, y promover
el desarrollo econdmico para avanzar en el camino hacia
la prosperidad nacional. Las industrias de Corea del Sur
que requieren mucha mano de obra, que estan
perdiendo competitividad internacional, también podran
recuperar vitalidad utilizando la fuerza laboral de Corea
del Norte. Internamente, el mercado interno se
expandira significativamente, revitalizando la
economia... ... . ¢Eso es todo? Hay una razén mas
fundamental e importante. Las diferencias sociales y
culturales entre Corea del Norte y Corea del Sur, que se
profundizan con el paso del tiempo, deben resolverse lo
antes posible.

[Observaciones finales]: Wolfgang Schauble, quien
planeo y dirigio la unificacion alemana, dijo lo siguiente.
Dicen que el costo de la unificacion es alto, pero es
pequeno en comparacién con el dolor de la divisién".
Esto es algo que todos deberiamos tener en nuestro
corazon.

... Ejemplo 2: gradualismo

[Prefacio]: Hay un viejo dicho que dice: “Cuanto mas te
apresures, mejor iras”... ... .

[Declaracion]: De hecho, nuestro pais es el unico pais
del mundo étnicamente dividido. Por esta razodn, los
llamamientos para que la unificacion se lleve a cabo lo
antes posible son cada vez mas fuertes. é¢Pero eso
significa que la unificacion es algo que debe acelerarse?

[Refutacién]: Por supuesto, si se retrasa la unificacion,
tendremos que soportar mucho dolor en el futuro.
Debemos seguir asumiendo los costos de mantenimiento
del sistema, incluidos los gastos de defensa. Ademas, las
diferencias sociales y culturales entre Corea del Norte y
Corea del Sur aumentaran... ... .

[Seccion de Argumentacion]: (Presentacion del Tema)
Sin embargo, la unificacién no debe apresurarse. Esto



es cierto considerando los graves efectos secundarios
que pueden ocurrir si la unificacion se lleva a cabo de
manera radical.

(Presentacion del argumento)
Podemos entender esto si miramos a Alemania, que se
unifico antes que nosotros. En primer lugar, el impacto
econdémico sera demasiado grande para soportarlo. La
economia de Alemania CCI)Ccidental antes de la
unificacién tenia una escala mayor y una estructura mas
estable que la actual economia de Corea del Sur. Sin
embargo, después de la unificacion, tropezoé por un
tiempo. En comparacién, nuestra economia no sélo es
pobre en escala, sino también débil en estabilidad, ya
que depende de unos pocos conglomerados... ... .
Eso no es todo. Estd claro que el pueblo norcoreano,
ue ha vivido bajo una economia controlada durante
3écadas, no podra soportar una repentina libertad
econdémica. Por lo tanto, no sdélo aumentara el
desempleo, sino que aumentara la insatisfaccion social y
aumentara la delincuencia. La sensacién psicolégica de
autodestruccién al verse reducido a un ciudadano de
segunda sera grande. Este fendémeno ya se ha
convertido en un grave problema social no sdlo en
Alemania del Este sino también en la ex Union Soviética

los paises de Europa del Este que se liberalizaron en
Yos anos 1990... ... .
[Conclusion]: Schauble, quien dirigio la unificacion de
Alemania, también confeso: “Es dificil reducir la brecha
econdémica después de la unificacion, pero es mas dificil
superar las diferencias mentales y psicoldgicas entre los
alemanes orientales ]y occidentales”. La unificacién no
es algo que deba realizarse apresuradamente. Debemos
Fregararnos y proceder con calma mientras reducimos
as brechas econdmicas, sociales y culturales.

¢Como habria sido si Aristdoteles o Quintiliano hubieran
escrito un argumento sobre el mismo tema? (Lo escribiste
asi? Nunca sabes. Sin embargo, se puede observar que los
editoriales anteriores siguen fielmente sus teorias.
iEntonces sigamos!
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« La disposicion basica de un articulo argumentativo :
[Introduccion]-[Cuerpo]-[Conclusion].

« El método de disposicion de Aristoteles

Consta de cuatro etapas: [Introduccion] - [Declaracion]
- [Argumento] - [Conclusion]. Aristoteles se centra en
“inspirar” en la [Introducciéon] y la [Conclusién], y en
“persuadir” en la [Declaracién] y el [Argumento].

« Disposicién de cinco columnas con [Refutaciéon]
Aristoteles recomendé el establecimiento de una seccion
de contraargumentos. Tener una seccion de refutaciéon
da la impresion de que ha tenido en cuenta opiniones
contrarias, lo que garantiza la imparcialidad de su
escritura y fortalece su argumento. Si tiene una [seccién
de refutacién], debe mencionar los contraargumentos a
la ligera y afirmar firmemente su argumento. De lo
contrario, tu argumento quedara borroso y no sabras lo
que intentas decir.

[Prologo]: Seduccion.

[Seccion de declaracion]: Planteando un tema.

[Seccion de refutacion]: Plantee un contraargumento.
“«por supuesto ... ... Existe (posiblemente) esta opinion.

[Seccién de argumentacién]: Presenta el tema y espera
el argumento.
+sin embargo ... ... Lo es (...estd claro que lo es).

[Conclusién]: Enfatice el tema y concluya (sugiera
direccién, proporcione perspectiva, deje una impresion
duradera).
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“Hay un buen concierto en el Pleyel Hall a las 6 en punto.
¢Te gusta Brahms? "Lamento lo de ayer." Este articulo es un
pasaje de la novela "éTe gusta Brahms?" escrita por Francoise
Sagan , quien atrajo la atencion de los lectores con su eStﬂO de escritura Sensual
El titulo del Capitulo 4 proviene de aqui. ¢Pero por qué?
Ademas, éno es Brahms, es Bacon? ¢De qué estds hablando?
De ninguna manera es tocino hecho con carne de cerdo
salada y ahumada. Primero, respondamos la pregunta "{Por
qué?" Porque es sensual. Si. Este capitulo estd relacionado
con los sentidos. Esto se debe a que la induccién comienza
con la experiencia sensorial. {Y qué pasa con el tocino?

Como sabes, " dos personas muy conocidas llamadas Francis
Bacon . Jno es un pintor que representa el expresionismo del
siglo XX y el otro es un filosofo que representa el siglo XVI.
Ambos hombres son britdnicos y uno es un antepasado
lejano del otro. La persona involucrada en lo que vamos a
decir es, por supuesto el filosofo Bacon. Lo interesante es
que existe una "extrana" similitud entre la légica de
nuestros antepasados y las pinturas de nuestros
descendientes. Dejemos eso de lado por un momento. Antes
de eso, hay algunas historias que es necesario compartir.

sentd las bases del empirismo britanico (empirismo) con una erudicidén
inigualable por nadie en ese momento . También dejé
grandes obras con un estilo de escritura tan sobresaliente
que hay un dicho: “Shakespeare en verso, Bacon en prosa”.
Sin embargo, dedico la mayor parte de su tiempo y pasion a
la politica mas que a lo académico. Por alguna razon, penso
que era su destino. Se evaluaba a si mismo como “una
persona mas preparada para aprender que cualquier otra
cosa, pero el destino lo llevé a llevar una vida activa que iba
en contra de las tendencias de un genio”. Si ese fuera
realmente el caso, habria sido una desgracia para mi.

Por supuesto, no hay pasion sin recompensa. Se convirtio
en miembro de la Camara de Representantes a la edad de
23 anos, Fiscal General Adjunto a la edad de 46 anos,
Ministro de Justicia a la edad de 53 anos y Juez de la Corte
Suprema a la edad de 58 afos. Sin embargo, en sus ultimos
anos fue encarcelado en la Torre de Londres, aunque solo



por un dia, acusado de aceptar sobornos. Tras ser liberado,
inmediatamente se retiro de la politica. Lamento mucho no
haber abandonado antes la politica y haberse dedicado a la
academia vy la literatura, y dedico los ultimos cinco anos de
su vida a la academia.

Desde la perspectiva de la légica, uno de sus logros
académicos que se destaca es, por supuesto - lainduccién. Fsto se
debe a que desarrolldé enormemente este método de
argumentacion. Por lo tanto - algunos_estudiosos llaman al
metodo de induccién de Bacon no ldgica inductiva sino
metodologia de la induccién , y lo separan de ]a 10gica y lo clasifican
comoQ Tmetodologia académica . FHgto significa un alejamiento
significativo del sentido clasico de la 16gica inductiva.

Sin embargo, si no se hace esa distincién (en mi opinion, es mejor) |
el método de induccién de Bacon, que explicaré a partir de
ahora, partié del [OrganonJ de Aristételes. El método de
argumentacion_que llamo 'epagoge’ e [ Tepka ] [ Analisis
completo] y [Después del analisis] , etc., es la induccion.
Para Aristoteles, epagoge significaba varios tipos de
argumentos dialécticos, excluyendo los silogismos, en los
que la conclusion se sigue "necesariamente" de las premisas .
Tomemos un ejemplo.

Aristoteles dio el siguiente ejemplo en [Topekal . “Un
marinero experto es quien mejor gobierna un barco. Un
jinete experto monta mejor a caballo. Por lo tanto, una
persona capacitada es mejor en lo que hace
profesionalmente”. Hoy en dia, este tipo de argumento
inductivo s* denomina " irduccién incompleta * . Mjentras tanto, en

[ Analisis completol] , se da este ejemplo. “La gente, los
caballos y las mulas viven mucho tiempo. Los humanos,
los caballos y las mulas son animales sin descaro. Por
tanto, los animales sin bilis viven mucho tiempo”. Este
tipo de argumento inductivo se denomina " induccién enumerativa * .

Ademas, el método ilustrativo o argumento analdgico
eXplicadO en el Capitulo 1 y el método de abduccién analizado en el Capitulo 5
también se incluyen en el método inductivo en un sentido
amplio. En cualquier caso - la caracteristica de estos
argumentos dialécticos es que la conclusion se sigue "



probablemente *  "pogiblemente " de las premisas. Simplemente significa
que es probable que asi sea. Por eso los logicos llaman a la
induccion el "metodo argumentativo de extensiéon de la
verdad". Esto contrasta con lo que se llama un “método de
argumentacion que preserva la verdad”.

El término “ampliacién de la verdad” puede parecer dificil
a primera vista. Pero ese no es el caso. Veamos el ejem}l)lo
anterior. El primer caso concluyé ampliando las
propiedades descubiertas en sdélo dos casos, 'marineros
expertos' y ‘jinetes expertos', a todas las personas
capacitadas. En el segundo caso, se llegdé a la conclusion
extendiendo las caracteristicas descubiertas en solo tres
casos, humanos, caballos y mulas, a todos los animales sin
hiel. Por tanto, estas conclusiones pueden ser "verdaderas"
§'% llas premisas son "verdaderas", pero también pueden ser

alsas".

En resumen, la induccion es wun método de
argumentacion en el que una conclusion es probable o
posible a partir de premisas.

Como explorar elefantes

Por supuesto, los pensamientos de quienes defienden la
induccion son diferentes. Un académico representativo es
John Stuart Mill. By sy libro System of Logic, defendié la validez de
la induccién con las palabras " uniformidad de la naturaleza " . En otras
palabras, asi como el sol siempre sale por el este y los
objetos siempre caen de arriba hacia abajo, los fenémenos
naturales son 'unifermes * - Por lo tanto, cualquier cantidad de
Conclusiones pueden VOIVGTSG " necesariamente ciertas " con sdlo unas pocas
experiencias.

Bertrand Russell, hjjo de su amigo cercano y antiguo alumno, refuts
el argumento de Mill a través de una historia satirica en

[Problemas de Filosofial . Los pavos de una granja avicola
gue son alimentados cada manana y cada noche empiezan a
esperar poder comer pronto con solo escuchar los pasos de
su dueno. Sin embargo, el dueno nunca sabe cuando de



repente podria atrapar un pavo y ponerlo en la mesa de los
invitados. En resumen, significa que las cosas en el mundo
no son constantes.

Los légicos llevan mucho tiempo intentando resolver este
problema. El ntucleo de este problema, la llamada justificacion g ]g
induccién, ¢ cOomo hacer que la conclusiéon obtenida
mediante la induccién sea necesariamente cierta. Hubo
varias sugerencias. Entre ellos destaca la justificacién
basada en la teoria matemaéatica de la probabilidad.

Charles Sanders Peirce |, Hans Reichenbach y Rudolf Carnap son figuras
representativas aue lo intentaron — Fp particular, Karnap creia
firmemente que al introducir la teoria de la probabilidad en
la induccidén, no soélo se podria convertir la induccion en un
argumento valido, sino que también se podria formalizar
como la deduccién. Desarrollaron pacientemente diversos y
complejos sistemas. Probablemente no quieras explicar los
sistemas en detalle. Asi pues, utilizaré un ejemplo muy
sencillo para revelar los puntos principales de estos
argumentos.

'Algunos de los productos de muestra estan defectuosos.
Por lo tanto, es un argumento inductivo que dice: "Hay
muchos productos defectuosos en este producto en su
conjunto”. Sin embargo, no es adecuado dque se
considere una inferencia valida. En este caso,
introduciendo el concepto de probabilidad, «el 1,7% de
los productos muestreados son defectuosos. Por lo
tanto, se puede reconocer como una inferencia valida
decir que el 1,7% de todos los productos son
defectuosos.

Sin embargo, esta estrategia se topa con el problema de
con qué precisiéon la muestra puede representar el todo.
Otras estrategias tienen otros problemas. De modo que la
justificacion de la induccién por la probabilidad finalmente
no tuvo éxito.

Bacon también era muy consciente de los problemas de la
induccién. Sin embargo, creia firmemente que la induccion
era una "nueva herramienta" que podia interpretar vy
dominar la naturaleza. El nombre de su libro que explica la
induccién, [ Novum OrganumJ , o 'Novum Organum' en
latin, fue creado con ese significado. Este titulo estd dirigido



a la obra logica de Aristoteles, [Organonl . En resumen,
significa que contiene un nuevo método que no se encuentra
en [ Organonl . Una fabula trillada que sin duda usted
conoce ilustra la visién de Bacon sobre la induccion.

Erase una vez un pueblo de ciegos en el Este. Un dia el
rey paso por el pueblo montado en un elefante. Los
elefantes eran animales muy extranos para la gente del
pueblo. Entonces los aldeanos eligieron a tres
representantes y rogaron al rey que les permitiera tocar
al extrano animal. Cuando el rey dio permiso, cada uno
tocé al elefante.

Cuando regresaron al pueblo, la gente acudié en masa a
ellos. Porque todos querian saber como era ese enorme
animal. difo el primer ciego. "El animal tenia un cuerpo
ancho y plano que parecia una alfombra voladora". Solo
toco las orejas del elefante. Entonces hablé el segundo
ciego. "No. El animal era largo, suave y fuerte. "Parecia
una boa constrictor". Sélo se tocd la nariz. Entonces
habl6 el tercer ciego. “Ni siquiera eso. "El animal tenia
forma cilindrica un exterior rugoso, como el gran
tronco de un arbol". Sélo tocé la pierna.

Luego, los aldeanos volvieron a seleccionar a tres
personas y esta vez ordenaron a cada persona que
tocara todo el objeto en lugar de solo una parte. Pero
cuando regresaron con el rey, él y el misterioso animal
ya se habian ido.

Esta historia, que aparece a menudo en los libros de
cuentos para ninos, contiene una leccion de la tradicién sufi
(una escuela mistica del Islam que florecié en Asia occidental entre los siglos
XI y XIII ) de no hablar de las propias pequeias experiencias como Si fueran la Verdad_.
Sin embargo, légicamente hablando, se puede decir que
esta fabula es una advertencia contra el método inductivo
de sacar conclusiones generales basadas en unos pocos
casos.

Pero équé diria Bacon si hubiera oido esta fabula? Bacon
habria argumentado que la induccién de Aristoteles era el
meétodo de los ciegos que acudian primero al rey, pero que
el nuevo método de induccion que desarrollé era el método
de los ciegos que acudian al rey después. Esto significa que
su méto ge inducciéon contiene planes y métodos



detallados para comprender al elefante en su totalidad. ¢Es
realmente el caso?

El secreto para abrir los ojos de los ciegos

El nuevo método de induccion de Bacon consta de tres
etapas. El primero es “preparar datos” mediante
experimentos u observaciones. Y el segundo es organizar los
datos y crear una 'tabla de casos'. El tercero es “hacer
inferencias inductivas” utilizando la tabla de casos como
base. En el Volumen 2 de [ Nuevos Organos ] , Bacon
explica en detalle este método, al que llamo6 'verdadera
induccion', usando el calor como ejemplo - A grandes rasgos,
se procede de la siguiente manera.

Primero, haga una lista de las cosas que estan de moda.
Bacon llamo a esto "la marca de la esencia y la
presencia". Recoge exhaustivamente todos los posibles
"ejemplos positivos", incluyendo la luz solar, los rayos, el
aire caliente, las chispas del pedernal, los cuerpos de
animales, el acido sulftrico concentrado calentado e
incluso las plantas aromaticas <" sabor a quemado .

A continuaciéon, haga una lista de 'casos ne?ativos' que
correspondan a cada caso positivo. Bacon llamé a esto
"la marca de la desviacion y la ausencia". Aqui también
se observan y recogen de la forma mas exhaustiva
posible los casos negativos correspondientes a todos los
casos positivos, como la luz de la luna como caso
negativo para la luz solar y el aire frio como caso
negativo para el aire caliente.

Por ultimo, creamos una "tabla de grados de calor"
reuniendo casos con diferentes grados de calor. Por
ejemplo, se registra que 'el calor corporal de un animal
aumenta cuando se mueve Yy disminuye cuando
permanece quieto, y es diferente para cada parte del
cuerpo', y 'las areas que reciben la luz solar
verticalmente tienen mayor calor que las areas que
reciben la luz solar en angulo .'



Solo después de crear una tabla de presencia, ausencia
?/ grado comienza el razonamiento inductivo. En primer
ugar, a partir de los 'casos positivos' se seleccionan las
propiedades cuando hay fiebre; segundo, a partir de los
'casos negativos', se resumen las propiedades cuando no
hay fiebre; y en tercer lugar, segun el aumento y
disminucion de la fiebre. Al observar las propiedades
cambiantes, encontramos las propiedades
fundamentales del calor.

A continuacion, cree una “tabla de exclusién sobre las
propiedades de la columna” que “excluya o excluya” los
elementos inadecuados uno por uno entre esas
propiedades. Por ejemplo, el agua hirviendo no brilla
aunque tenga calor, por lo que la "cualidad de brillar
intlensamente” queda excluida de las propiedades del
calor.

Luego de realizar adecuadamente este proceso de
razonamiento inductivo, la conclusion de Bacon fue la
siguiente. “El calor es el movimiento de expansién entre
moléculas en estado restringido y resistente. Este
movimiento de expansion se produce en todas
direcciones, pero especialmente hacia arriba. Ademas,
la resistencia entre moléculas nunca es suave Sino
rapida y violenta”.

- esta conclusién a la que llegé Bacon g5 cgsj idéntica al concepto moderno
de calor creado por fisicos del siglo XIX como James Maxwell y Ludwig
Bolzmann - Sjgnifica que un ciego finalmente identificé con
precision el elefante del rey. éNo estdan todos los
exploradores ciegos ante las leyes de la naturaleza?
Entonces, écual es el secreto para abrir los ojos de un
ciego?

Una respuesta persuasiva a esto se puede encontrar en

I Rhetoric of Sciencel , escrito por el profesor Alan Gross
de '= Universidad de Minnesota . En este libro, Gross enfatiza la
excelencia del método de induccidon desarrollado por Bacon
y sostiene que el proceso sirve como una guia ejemplar para
los informes de experimentos cientificos. Para é€l, la esencia
de los informes experimentales escritos por los cientificos es
la racionalizacion del proceso experimental mediante un
método inductivo. Sin embargo, la mayoria de los informes
experimentales cometen el error de omitir o modificar
varias caracteristicas individuales y la precision de los



resultados experimentales mientras siguen un formato
tradicionalmente fijo.
el formato del informe del experimento debe ser mucho

mas detallado y claramente "tipificado" que esto -vla forma
ejemplar de organizar los argumentos es la induccién de
Bacon. En mi opinion, esta afirmacién suena como la queja
de Bacon sobre la induccién de Aristoteles. En cualquier
caso, lo que estd diciendo es que los métodos y
procedimientos mostrados en el método de inducciéon de
Bacon son adecuados para los informes experimentales
escritos por los cientificos hoy en dia.

publico un informe experimental sobre la 'Ley de Boyle
escrito por Robert Boyle en 1662, y 300 anos después, en
1961, Marsh all Nirenberg y Heinrich Matthaei publicaron
un informe experimental sobre la ' Ley de Boyle '. sobre la
naturaleza del coédigo genético se introdujo como ejemplo
ejemplar del método de induccion de Bacon. )

Asi que echemos un vistazo. ¢Cual de los métodos de
induccién de Bacon puede ser un formato ejemplar para el
informe de un experimento? Lo primero que destaca es la
recopilacion de datos suficientes mediante experimentos y
observaciones minuciosos. Tocino dijo: “Primero debemos
preparar un conocimiento integral, completo Ig] preciso de la
naturaleza y el conocimiento experimental. Esto se debe a
gue las actividades y propiedades de la naturaleza deben

escubrirse tal como son, y nunca deben imaginarse ni
fabricarse”.

Como se vio en la investigacion anterior sobre el calor, el
método de inducciéon de Bacon es diferente del método de
induccién de Aristoteles, que resume sélo unos pocos casos
y generaliza. Bacon exploré a fondo el tema, creando no
s6lo una "tabla de presencia" que recogia los casos

ositivos, sino también una "tabla de ausencias" que recogia
0s casos negativos y una "tabla de grados" que media
varios cambios. Esto aumenta la confiabilidad de Ila
conclusiéon. En opiniéon de Gross, la actitud de Bacon es una
llamada de atencidn para que los cientificos de hoy escriban
informes experimentales estandarizando o promediando los
resultados de varios experimentos, como EI)a inducciéon de

Aristoételes. )
Eso no es todo. Hay algo mas importante. Se trata de un
procedimiento denominado ‘exclusion exclusion’ que

resulta fundamental en el proceso de implementacion de la
induccion de Bacon. En el ejemplo anterior, la mayoria de



las propledades del calor incluyen "la 1?] opiedad de brillar
intensamente", pero se excluyo el agua hirviendo porque no
brilla incluso cuando hay calor. Este proceso es un
procedimiento nuevo que no se puede encontrar en el
método de induccion de Aristoteles. Bacon también enfatizé
el papel de la "tabla de exclusion", diciendo: "La base de la
verdadera induccién esta contenida en la tabla de diez
exclusiones". La diferencia entre los dos métodos de
induccién se puede esquematizar de la siguiente manera.

La induccion enumerativa, una forma comun del método
de induccién de Aristoteles, es “Al es B. A2 es B. A3 es
B. ... ... Por tanto, todo A es B”. Sin embargo, el método
de induccién de Bacon, que introdujo el procedimiento de
“exclusion y exclusién”, es “Al es (a.P) A2 es (¢, d.e) A3
es (f.9.0) A4 es (-b.-d,-h) Porlo tanto, A es (a.¢.e.f.9)”,

En el libro anterior, Gross muestra a través de diversos
materiales que el informe experimental de Boyle y el
articulo de Nirenberg y Mattei 81guen fielmente el metodo

de Bacon. En el capitulo 5, el '‘programa de seis pasos'
dlsenado por Ronald Giere , director del Centro de Filosofia de la Ciencia de la Universidad

de Minnesota, para implementar facilmente el ' métOdO de deduccién de
hipotesis', tamblen incluye este proceso de exclusion y
exclusion. como "evidencia negativa". Puedes ver que esta
en el nombre.

Hay otro. Bacon dijo que las conclusiones obtenidas
mediante induccién no deben considerarse conocimiento
final. La conclusion obtenida  mediante  gxperimento,
observacién e induccion debe considerarse como ura hipétesis ,
suposicion g "axiema jntermedio - Y a medida que pasa el tiempo y
esa hipotesis se va generalizando, se crea otra hipétesis en
base a ella. De esta manera, sostiene Bacon, “el progreso se
logra colocando sucesivos peldanos en la escalera de la
verdadera inteligencia”. Gross dijo que Boyle nunca declaré
que la ley de Boyle fuera real, y que Nirenberg y Mattei
siguen de manera similar la opinion de Bacon.

Este nuevo método de 1nvest1ga01on comunmente llamado
"inductivismo de Bacon", se perfeccion6 aun mas en el
Sistema de logica de ]ohn Stuart Mill. Método de consenso,
método de diferencias, método de coincidencia-diferencia,



metodo residual, método de covariacion, etc. Sin embargo,
Gross dijo que el método de Bacon era mas apropiado para
informes experimentales que el método de Mill, que era
demasiado detallado. Por lo tanto, si alguna vez escribe el
informe de un experimento, consulte o siga de cerca las
tablas del método de presencia, ausencia, grado y exclusion
de Bacon. Serad una buena guia como "método de
investigacion" o  "procedimiento del informe del
experimento".

Pero incluso si nunca tiene que escribir un informe de
laboratorio, el método de Bacon puede resultar util en su
vida diaria. Como “método de resoluciéon de problemas”.
Tomemos un ejemplo.

Digamos que un dia tu elegante auto de repente no
arranca. Primero, abriras el capé y miraras el interior
del coche para observar. En algunos casos, es posible
que la bujia se reemplace por una nueva. Sin embargo,
si el motor no arranca, se excluyen los defectos de
encendido en la bujla como causa del mal
funcionamiento. A continuacién, puedes fijarte en el
contacto de la llave que arranca el motor o la bomba de
combustible. No hay nada malo. Sin embargo, si no
funciona, estas también se excluyen como causas de
fallo. De esta forma, encontrard causas inapropiadas de
falla y las eliminara una por una. Lo mismo sucede si tu
dispositivo de audio favorito se estropea.

¢No es éste el procedimiento de “exclusién y exclusion”
utilizado por Bacon? Para problemas muy simples como
este, ya estas usando el método de Bacon sin siquiera darte
cuenta. Si necesita resolver un problema mas complejo en el
que entran en juego muchas variables, como comprar una
casa o solicitar ingreso a la universidad (ste tipo de problemas suelen
aparecer en nuestras vidas), jptente ejecutar cuidadosamente el
procedimiento de induccién de Bacon, uno por uno.
Definitivamente ayudara.



L.a ciencia también necesita habilidades de
persuasion

Cada vez mas personas reconocen que la ciencia también
necesita retoérica. En el pasado, sélo las afirmaciones sobre
la realidad social, como los debates judiciales o los debates
politicos, s¢ consideraban productos delapersuasion. Por otro lado,
hoy en dia heaumentado |3 opinidon de que las afirmaciones sobre
la realidad cientifica, como la ingenieria genética o la
astrofisica, también son producto de !a rersuasién . [Piense en la
teoria de supercuerdas o la teoria de universos paralelos!

Esta tendencia "de ninguna manera" surge de la negacion
de que la ciencia s una afirmacién sobre " los hechos brutos de la
naturaleza " . Proviene simplemente del hecho de que la
afirmacién no puede ser una afirmacion sobre el hecho
original "en si mismo". Los cientificos no pueden captar
objetos 0 hechos pOI' Si mismOS (para decirlo en términos kantianos, la “cosa en
si” es siempre incognoscible) - No qqueda mas remedio que continuar el
trabajo de seleccionar, organizar, adivinar y juzgar los datos
proporcionados mediante experimentos y observaciones.

Por esa razoén, Gross llamoé al trabajo que realizan los
cientificos “racionalizacion  inductiva del proceso
experimental”. Lo que es importante tener en cuenta es que
los resultados son completamente diferentes dependiendo
de como se realicen estas tareas. Por ejemplo, desde la
antigliedad, los cientificos han explorado continuamente la
luz. Sin embargo, Aristételes entendié la luz como un
cambio en un medio, Descartes concluyé que era presién,
Newton concluyd que era una particula, Young concluyo que
era una onda y Feynman concluyd %ue era una particula sin
masa. Dependiendo de cémo se haga la 'racionalizacién
inductiva del proceso experimental' con la misma realidad
cientifica  llamada luz, se obtienen resultados
completamente diferentes.

Hay otro problema que se deriva de esto. La pregunta es
quién determina si una afirmacion es una teoria cientifica
correcta o no y cémo. Las teorias cientificas comparecen asi
ante los tribunales al menos una vez, y esta cuestion est
relacionada con 10 que Thomas Kuhn llama paradigma . Un paradic-ma es una
base cientifica aceptada por la comunidad cientifica en ese
momento y que juzga las nuevas teorias en consecuencia.




Segun Kuhn, se aceptan las teorias que se ajustan al
paradigma reconocido por la comunidad cientifica en ese
momento, y se eliminan las teorias que no se ajustan. La
sociedad cientifica es el tribunal y el paradigma es la ley.

Por ejemplo, la teoria de la luz de Newton en su libro

[OpticaJ no cambié a lo largo de su vida. Sin embargo,
inicialmente fue rechazada y luego aceptada. Esto se debe a
que primero fue juzgado segun el paradigma mecanico de
Aristoteles y mas tarde segun el paradigma mecénico del
propio Newton.

Hay dos. Que es imposible afirmar el "hecho original" en
si mismo y %ue las teorias cientificas son producto de un
paradigma. Debido a estas dos situaciones en las que se
encuentran los cientificos, finalmente llegan a una
conclusion, aunque no sea la que quieren. Incluso en la
ciencia, no es el "hecho primitivo" en si lo que tiene
significado, sino la afirmacion al respecto. Por lo tanto, los
cientificos deben convencer a la comunidad cientifica a la
que pertenecen de que sus afirmaciones al respecto son
ciertas, no cuales son los hechos originales. En este sentido,
los cientificos no se diferencian de los abogados en los
tribunales. Por eso es necesaria la capacidad de persuasion.

Veamoslo con mas detalle. Si la induccion es el principal
método de investigacidon cientifica y la ciencia también
requiere habilidades de persuasion, ¢éno existe alguna
conexion entre la induccion y las habilidades de persuasion?
Si. Desde una perspectiva légica, la ciencia requiere
habilidades de ersuasion porque su método de
investigacion es inductivo. Asi que nuestra charla de ahora
en adelante no se centrard en la ciencia forense en general,
sino en este mismo punto: las técnicas de induccién y
persuasion.

Si la ciencia es una disciplina que se basa en la deduccion,
como las matematicas o la Idgica, las habilidades de
persuasién pueden ser innecesarias 0 menos necesarias.
Esto se debe a que la conclusién se deriva "inevitablemente"
de las premisas. “Todos los mamiferos alimentan a sus crias
con leche. Las ballenas son mamiferos. Por lo tanto, équé
tipo de persuasion se necesita para afirmar que “las
ballenas alimentan a sus crias con leche”? Esto sdélo
requiere verificacion mediante la experimentacién y la
observacion. La deduccién es la herramienta de persuasion
mas poderosa.

De hecho, no es que no exista una ciencia que utilice
métodos deductivos. La metodologia de la obra maestra de



Newton [ Principial siguio el formato de disposicion de
argumentos euclidiano, que es una muestra el sistema
deductivo. Lo mismo ocurre con el articulo “éDepende la
inercia de un objeto de su contenido de energia?”, del que
Einstein derivd fa famosa formula. Por lo tanto, en estos
escritos siempre se llega a una conclusion y no se muestran
técnicas persuasivas. Newton se jactd: "Yo no creo
hipotesis", y Einstein se limité a afiadir: "No es imposible
probar con éxito esta teoria", como Unica base para ello. Es
suficiente. Es responsablhdad de los cientificos
experimentales demostrarlo.

Spn embargo, como se explico anteriormente, la conclusion
obtenida mediante induccién sélo es probablllstlcamente
verdadera incluso si las premisas son verdaderas. Esto
significa que, en algunos casos, puede que no sea cierto.
Esto también se expresa como un bajo " grado de confirmacion ™. T g
mayoria de los cientificos deben obtener el acuerdo de sus
colegas cientificos con conclusiones extraidas de forma
inductiva a traves de experimentos y observaciones, es
decir, con un bajo grado de confirmacién. Esta es la razén
loglca por la que la retorica también es necesaria en la
ciencia. Entonces, iqué deberia hacer?

Para concluir, se debe utilizar un método de expresion
adecuado a las caracteristicas de la induccién. Sobre todo,
se centra en el hecho de que la conclusion obtenida
mediante induccidn es una hipoétesis.

... Haga coincidir la intensidad de la induccion con la
intensidad de la expresién.

En ldgica, el grado de confirmacién de una conclusion
obtenida mediante induccion se denomina ' fuerza inductiva * .y
cuando la probabilidad o probabilidad de que Ila
conclusion sea cierta es alta, se dice que tiene 'alta
fuerza inductiva'. Por supuesto, cuanto mayor es la
intensidad de la induccidon, més persuasivo ( consistente ) gg
vuelve el argumento.

Por lo tanto, siempre que se utilice la induccion, se debe
aumentar la intensidad de la misma. La fuerza inductiva
es mayor cuando @ hay mas casos investigados, @ hay
menos contraejemplos y ® cuanto mas generalizable es.



Aqui, la generalizacion se refiere al hecho de que la
conclusion de un argumento es general ampliamente
aceptada. Por ejemplo, este es un caso en el que se puede
derivar una conclusion a partir de leyes generales que ya
han sido verificadas, como las leyes de las ciencias
naturales. Para decirlo en términos de Kuhn, significa algo
que se ajusta al %aradigma.

Por ejemplo, “Las manzanas caen de arriba a abajo". Las
piedras también caen de arriba a abajo. Los libros también
caen de arriba a abajo. ... ... Por lo tanto, del argumento
inductivo de que “todos los objetos caen de arriba a abajo”,
se puede deducir la conclusion de que “todos los objetos
caen de arriba a abajo” a partir de la ley de gravitacion
universal de Newton. Por tanto, la fuerza inductiva es la
mas alta independientemente del numero de casos
investigados. Aqui, la relacion entre la induccién y la
retérica de su expresion se puede resumir de la siguiente
manera.

La fuerza de la expresion de la conclusion obtenida
mediante la induccion debe ajustarse de acuerdo con la
fuerza de la induccién. Tomemos un ejemplo. Ver a
algunos jovenes a tu alrededor comportarse de manera
egoista y decir de manera concluyente: “Todos los
jovenes de la nueva generacion son egoistas” en
realidad reduce la capacidad de persuasion. Mas bien,
la expresion “los jovenes de nueva generacion tienden a
ser egoistas” es mas persuasiva. La expresion general

adecuada para conclusiones inductivas es ‘... ... ay una
tendencia’, ‘... ... 'Parece que', 'yo...' ... ‘Yo considero
que’, Yo... ... Se trata de expresiones que reconocen la

probabilidad, como "propongo". En este sentido, no hay
mucha diferencia entre un informe experimental y un
editorial.

Por supuesto, esta expresion se utiliza principalmente al
comienzo del informe del experimento. La disposicién
general de los argumentos en un informe experimental
es formalmente en el siguiente orden: [Introduccién] -
[Métodos y materiales] - [Resultados] - [Discusion]. Sin
embargo, el contenido debe mostrar que la contingencia
mostrada en el experimento conduce a la inevitabilidad
de los procesos naturales. De esa manera, se
considerara que el experimento se basa en las leyes de
la naturaleza y no en los cientificos.



Por lo tanto, no es [introduccion] sino [resultados] los
que dicen ‘si...” ... si ... ... Una expresion mas cautelosa
pero especifica y asertiva aparece en la forma de ' hacer ¢
si - entonces ) . Por gjemplo, "Si la afirmacién P satisface una
determinada condicion C, entonces se afirma de la
siguiente manera". Del mismo tipo, el «esquema Hempel-
Oppenheim>>es<<A1,Az,A3, ...... ,AmYD1,D2,D3, ...... )
T se deriva de D .. & . g€ filssofo vy nyevo retérico Stephen

Toulmin gg 1 poco mas complicado. 'Datos D, D:, D, ... ...
, D .y principios P ., P., P, ... ... , si la excepcion E no se
aplica a partir de P ., la afirmacién T se deriva con tanta
certeza como S.

Hay un ejemplo que Gross da en [Retdrica de la ciencial .
El famoso artl’culo “La estructura del ADN” de James Watsony Francis Crick ,
quienes descubrieron la estructura del ADN en 1953, contiene
varios recursos para persuadir a los cientificos de la época.
Gross selecciono las dos primeras oraciones e introdujo los
métodos retéricos que se muestran en ellas, de la siguiente
manera.

“Me gustaria proponer la estructura base del ADN.

"Esta estructura tiene propiedades bioldgicas bastante
interesantes y novedosas".
« “Nos dimos cuenta de que los emparejamientos
especificos que habiamos planteado como hipotesis
implicaban inmediatamente la posible existencia de un
mecanismo de replicacién del material genético”.

se centra en el contraste, una técnica retorica yytjlizada en estas frases .
En primer lugar, si nos fijamos en la primera frase, veremos
que el contraste entre la expresion algo timida "sugerencia"
y expresiones atrevidas como "considerablemente" o "raro"
crea un efecto persuasivo mas poderoso. Lo mismo ocurre
con el uso de vocabulario timido como “suposicién”,
“posibilidad de existencia” e “implicacion” en la segunda
oraciéon. Es una perspectiva retoérica.

Pero si lo miramos logicamente, surge un hecho mas
importante. La cuestion es que Watson y Crick controlaron
la intensidad de la induccion y la intensidad de la expresion.



...... ‘Me gustaria proponer’, ‘Asumimos...” ... ', '... ... Eso
implica... ... Expresiones como 'son asi. Su anuncio tuvo el
efecto de cambiar completamente la naturaleza de la
investigacion bioldgica posterior. Sin embargo, en el
momento de su anuncio, se trataba sélo de una hipétesis
que aun no habia sido reconocida. Por lo tanto, vale Ia pena
evaluar que los dos jévenes cientificos encontraron que la
intensidad de expresion era "muy adecuada" para su
articulo.

Otro cientifico que destaca en este sentido gg Charles Darwin . El
profesor John Angus Campbell, d@ ]1a Universidad de Washington, destacé
que "El origen de las especies" de Darwin fue
"completamente retérico" de principio a fi» - La mayoria de
los estudiosos estdn de acuerdo con esto. Darwin fue un
gran cientifico, pero no un martir que arriesgaria su vida
por la ciencia. Afortunadamente, tenia asombrosas
habilidades retéricas. Gracias a esto, logré afirmar una
teoria que contradice directamente la doctrina cristiana de
la evolucion.

Segun Campbell, Darwin originalmente sostenia la
creencia de que "no hay observacion sin crear una teoria".
Sin embargo, era muy consciente de que era ventajoso
enfatizar que la teoria de la evolucion no surgié de su propia
teoria, sino que era una conclusién a la que inevitablemente
se llegaba a través de datos empiricos a través de
numerosos casos. Por lo tanto, wutilizé a fondo el
"inductivismo de Bacon", que era defendido por la
comunidad cientifica de la época. No sélo eso, sino que
desde el principio apelé emocionalmente a los lectores y les
transmitio la responsabilidad del juicio. Por ejemplo, el
siguiente pasaje es asi:

Mi salud no es muy buena en este momento. Adema3s,
este documento seguramente estara incompleto. No he
podido identificar algunas de las referencias y fuentes
de lo que he dicho aqui. So6lo espero que los lectores
confien en que lo que he dicho es exacto.

Darwin tuvo éxito gracias a este avanzado método de
persuasién. Te dejaré a ti buscar varias técnicas retdricas
mientras lees El origen de_las especies. Sin embargo, hay
una cosa que me gustaria anadir.



Aristarco dic que la Tierra gira alrededor del sol, nadie le
CTGYé, y Cuando Gregor Mendel descubrié las leyes de la herencia , ni siquiera pudo
convencer a sus colegas. Hay muchos mas ejemplos
desafortunados como este que exitosos como el de Darwin.
Entonces, incluso si te especializas o planeas especializarte
en ciencias naturales, naturalmente se revelara lo que no
debes descuidar. iAprende el arte de la persuasién!

La induccién de Bacon y la pintura de Bacon

¢Has visto alguna vez las pinturas de Bacon? Si es asi, ite
gusta? Por supuesto, el pintor Francis Bacon. Yo vi. Pero
todavia tengo que ver a alguien a quien le gusten sus
pinturas. Pero ya es un gran pintor. Después de ser
expulsado por su padre por probarse en secreto la ropa
interior de su madre a la edad de 15 anos, vago por Europa,
vivid una vida humilde y aprendié a dibujar por si mismo.
Sin embargo, recibié atencion mundial después de una
?épS(%sicién celebrada en la Galeria Rive Drouart de Paris en

Bacon pintd principalmente retratos. Sus pinturas son
elogiadas por encarnar de manera unica la ira, el miedo y la
crisis de la gente moderna. Sin embargo, sus personajes,
expresados grotescamente a través de técnicas como el
desalineamiento, el descentrado, la torsién, la superposicién
y el borrado, no son de ninguna manera temas faciles de
acercarse, ni emocional ni racionalmente.

Sin embargo, en 1981, el filosofo francés Gilles Deleuze escribié un
libro llamado “T 3 ]dgica del sentido” sobre estos extranos
personajes. En este libro, Deleuze destac6 a Bacon, ya
llamado “el mayor retratista del siglo XX”, como un “pintor
figurativo” mas que un “pintor figurativo”. Deleuze es
también un filésofo posmodernista, Jean-Francois Llyotard . El
concepto de Francgois Lyotard ) se utilizd para diStiDgUir entre 'figurativo (
figuratif) ' y 'figurativo (fiewral) - Concreto es representar, explicar
y describir un objeto. Lo figurativo evoca y revela la esencia
pura del objeto. Las cosas que Bacon intentd evitar con
extremo disgusto son figuradas.



En opinion de Bacon, la pintura moderna no tiene ni un
"modelo que reproducir" ni una "historia que reproducir”.
Hay dos razones. Uno es por la fotografia y el otro por el
ateismo. Lo siguiente es lo que dijo Bacon en una
conversaciéon con David Sylester . critico de arte y curador
britanico .

Por un lado, dado que la fotografia cumple la funciéon de
ilustracién y documentacion, la pintura moderna ya no
necesita cumplir esta funcion que se le daba a la pintura
en el pasado. Ademas, mientras que la pintura pasada
todavia estaba condicionada por algunas "posibilidades
religiosas" que daban significado pictérico al concepto,
la pintura moderna es atea.

¢Cuales son las “posibilidades religiosas” de las que habla
Bacon aqui? Por ejemplo, como se puede ver en “ Fl funeral del

conde Orgaz” de El Greco, la parte inferior de la imagen muestra a personas reales que asisten al

funeral y la parte superior muestra a Jesus , Maria y el alma del COnde Siend_o
aceptados por ellos, creando un ambiente religioso Se
refiere a expresar una imagen. Sin embargo, en la era
moderna del ateismo, no hay necesidad de que las pinturas
asuman tales tareas, y dado que la fotografia asume la
funcion de registrar, las pinturas ya no necesitan ser
figurativas.

En palabras de Deleuze, la pintura moderna no puede ser
figurativa porque "en cualquier caso, ha abandonado los
sentimientos religiosos y se ha rodeado de fotografia".
Entonces, {qué camino les queda a los pintores modernos?
Deleuze respondio:

Hay dos formas de evitar que la pintura sea figurativa.
Uno es aspirar a la forma pura mediante la abstraccion,
y el otro es aspirar a la forma pura mediante la
extraccién o el aislamiento.

Bacon eligidé el segundo camino. Para encontrar una
forma, arrancé = "rutinas" del concepto, tal como lo hize Paul
Cézanne . Por supuesto, el método fue diferente. Cézanne abrié
la puerta a la abstraccion rompiendo la ley de la perspectiva



y utilizando técnicas para dar vida a formas geométricas
como cilindros, esferas y conos. Bacon extrajo figuras de sus
fondos y allan6 el camino para la figuracion mediante el uso
de técnicas como la dislocacion, el descentrado, la torsion,
la superposicion y el borrado. A través de estas obras
intentaron 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 explico asi:

Bacon, un retratista, era un “pintor de la cabeza”, no un
“pintor de la cara”. Hay una gran diferencia entre los
dos. Porque el rostro es una composiciéon espacial
estructurada que cubre la cabeza, pero la cabeza estd
subordinada al extremo puntiagudo del cuerpo. ¢ Por
tanto, lo que Bacon persigue como retratista es muy
singular. Al desmantelar el rostro, la cabeza escondida
debajo emerge o se vuelve a encontrar.

Herbert Lawren , gutor de Lady Chatterley’ Cézanne “por fin, después de
cuarenta afios de persistente lucha , pU.dO reconocer una manzana y un
jarron o dos”. Segun Deleuze, Bacon obtuvo '"varias
cabezas", "uno o dos tripticos aéreos" y "la ancha espalda de
un hombre" después de una batalla mas feroz que la de
Cézanne.

Bueno, ahora averigiémoslo. ¢Cudles son las similitudes
entre las técnicas pictoricas del pintor Bacon y el método de
induccién de su lejano antepasado, el fildsofo Bacon? La
respuesta es sorprendentemente simple. Ambos no
perseguian los “fenédmenos” revelados externamente sino la
“forma” que es su esencia. ¢Qué es la forma originalmente?
¢No es éste el “edoes” del que hablaba Aristételes ?

Eidos es "algo que hace que algo sea lo que es". Algo que
hace que una manzana sea una manzana es la forma de la
manzana, algo que hace que un jarron sea un jarrén es la
forma del jarrdn, y algo que hace que una persona sea esa
persona es la forma de esa persona. Es esta imagen la que
el pintor Bacon plasmo en sus lienzos. Bacon también lo
expresé como “el alcance profundo de la imagen”.

¢Pero no era eso exactamente lo que el filésofo Bacon
intentaba explorar? En [The New OrgansJ] , Bacon dejé
claro que su método de induccion era una exploracion de



"formas" mas que de "fenomenos" de la naturaleza. El
método de induccion para explorar la naturaleza del calor
como ejemplo anterior también comienza con las palabras:
"La investigaciéon de la forma procede de la siguiente
manera". En otras palabras, la investigacién del calor es un
estudio que descubre las formas detras de diversos
fenémenos térmicos. Sin embargo, afirmo que el método
para descubrirlo cientificamente, no metafisicamente, es la
induccién.

De hecho, la induccién no es un método argumentativo
que revela los hechos revelados originalmente. Eso es mas
bien lo que hace el método deductivo. 'Todos los mamiferos
tienen corazén. Los caballos son mamiferos. Véase el
argumento deductivo “Por tanto, las palabras tienen
corazén”. Reproducir, explicar o confirmar hechos
revelados. Revela lo que Lyotard llama “la cosa concreta”.

Por eso Bacon odiaba el método deductivo. Dijo: “Lo que
hace la ldégica deductiva no es descubrir principios o
axiomas centrales, sino descubrir proposiciones que se cree
que son consistentes con principios o axiomas centrales. ...
... Se quejo y dijo: “Simplemente repiten la respuesta
estereotipada que me dice que crea y sea leal”. Esta es la
misma razon por la que al }f)intor Bacon no le gustaban las
pinturas y fotografias figurativas, calificandolas de
"estereotipos”.

Sin embargo, la induccién no es un hecho revelado, sino
un método argumentativo que busca revelar las leyes
basicas, principios universales o causas directas que los
rigen. 'Los caballos tienen corazén. Las vacas tienen
corazén. Los perros tienen corazén. La gente tiene corazoén.
Veamos el argumento “Por tanto, todos los mamiferos
tienen corazon”. ¢(No es posible inferir un principio
universal q)ue abarque el todo a partir de hechos
individuales~

Por eso Aristételes llamé a la induccion “la transicién de
lo individual a lo universal” en [Topical , y la expreso en

[ After Analysis | como “induccion mediante la cual
conocemos lo universal”. En este momento, el “universal”
del que habla Aristoteles es la “forma”. En resumen, la
induccién es la "légica de la forma". La gente dice lo mismo,

ero simplemente dicen que la induccién es una
metodologia de investigacién cientifica". Esta mas alla del
propodsito de este articulo revelar mas similitudes entre el
método inductivo de Bacon y sus pinturas. Todo termina
aqui. También os dejo pensar mucho en las similitudes que



pueden tener la pintura concreta y la deduccion, la
abstraccion y la suma.

¢Pero no es interesante? Que nuestros antepasados como
fil6sofos en el siglo XVII y nuestros descendientes como
intores en el siglo XX intentaron a su manera revelar
ormas ocultas en la naturaleza, y que la ldgica, la ciencia
de la razdn, y la pintura, el arte de los sentidos, pueden
encontrarse De este modo. Seguramente Deleuze habria
titulado su libro “La logica de los sentidos” en este sentido.
¢Donde es eso? Al igual que con "¢Te gusta Brahms?" de
Sagang, me resulta interesante que la técnica de la novela
de encarnar la verdad oculta en la vida a través de la propia
experiencia también es bastante inductiva. Entonces me
gustaria preguntarle: "¢Es posible..." ... ¢Te gusta el tocino?"
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« Induccion : Método de argumentacion en el que la
conclusion es probable o posible a partir de las
premisas.

o Fuerza Inductiva : Grado en el que la conclusion es
probable que sea verdadera si las premisas son
verdaderas. Cuanto mayor sea la fuerza inductiva,
mayor sera la capacidad de persuasion.

« La fuerza inductiva es mayor “a medida que se
investigan mas casos”, “a medida que hay menos
contraejemplos” y “a medida que se puede generalizar”.
«El método de induccién de Bacon enriquecio los casos
recopilados a través de tablas de presencia, tablas de
ausencia y tablas de grados, y aumento la fuerza de la
induccién al eliminar contraejemplos a través de tablas
de exclusion.

« Anédlisis forense

Metodologia de representacion del conocimiento
cientifico. El propésito no es resaltar la dimension
estética de la ciencia. Mas bien, el objetivo es convencer
a la comunidad cientifica de que una teoria es correcta.
Por tanto, la ciencia forense esta relacionada con la
induccién, el principal método de investigaciéon en la
ciencia. La fuerza de la expresiéon de la conclusion
obtenida mediante la induccién debe ajustarse de
acuerdo con la fuerza de la induccién. La expresién

general adecuada para conclusiones inductivas es ‘... ...

Hay una tendencia’, ‘... ... Se trata de expresiones que
reconocen la probabilidad, como "propongo". En
articulos o informes experimentales, "si... ... Si... ... Se

utiliza una expresiéon mas cautelosa pero especifica y
asertiva en forma de “si-entonces”. El esquema del nuevo
retorico Toulmin es el siguiente. Datos D, D2, D s,... ... ,



D .y principios P ., P, P, ... ... , Si la excepcion E no se
aphCa a partir d.e P n, la afirmacién T se deriva con tanta certeza como S.
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Holmes se sentd perezosamente en un sillén e hizo una
serie de ]gruesos circulos azules con el humo del
cigarrillo. El dijo.

“Por ejemplo, me enteré por observacion de que usted
fue a la oficina de correos de Wigmore Street esta
manana. Y mediante razonamiento deductivo, descubri
cr[}le,enviaste un telegrama”. . )
"¢Como lo supe? Ambos estaban en lo cierto. Pero no sé
como diablos se dieron cuenta... ... .”

Yo dije. Holmes se rié entre dientes cuando vio mi
sorpresa y dijo:

"Es muy sencillo. Es tan ridiculamente simple que siento
que es innecesario explicarlo. Pero podria ayudar a
trazar una linea clara entre la observacién y el
razonamiento deductivo. A través de la observacion noté
qgque habia 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 construccién, por lo que
la tierra queda expuesta. Es dificil entrar a la oficina de
correos sin pisar esa tierra. Y hasta donde yo s€, no hay
otro lugar en esta zona que tenga ese ocre rojo
excepcional. Esto es lo que he observado hasta ahora.
"El resto fue deducido".

“¢{Como dedujiste que envié un telegrama?”

“Sabia que no escribiste una carta. He estado sentado
aqui toda la manana esta manana. Ademadas, en este
momento hay sellos y una gran pila de postales en tu
escritorio. Entonces, ¢qué puedes hacer aparte de ir a la
oficina de correos y enviar un telegrama? “Cuando se
borran todas las cosas imposibles, Io Gnico que queda
debe ser la verdad”.

esparte de [Las firmas de cuatro hombresl escrita por el
escritor de misterio britanico Arthur Conan Doyle . Sherlock Holmes,
protagonista de un total de 60 historias de aventuras
publicadas entre 1887 y 1927, sigue siendo un detective
querido en todo el mundo. Es una figura legendaria,
especialmente en Inglaterra.



Mucha gente pensdé que era una persona real y le
enviaban cartas, y algunas mujeres se ofrecieron a casarse
con él. Se dice que incluso hubo un movimiento para erigir
una estatua de el en Baker Street, donde se sabe que vive.
Surgieron numerosas organizaciones que elogiaron y
estudiaron a Holmes, produjeron obras enciclopédicas e
incluso escribieron biografias de él. Incluso hay un dicho
que dice: “Nunca antes tanta gente habia gastado tanto por
tan poco”.

¢De dénde vino esa increible popularidad? Se dice que en
toda la literatura inglesa, los unicos personajes mas
conocidos por el publico britdnico que Holmes son Romeo y
Shylock de Shakespeare y Robinson Crusoe de Daniel
Defoe. Cada persona puede dar varias razones. Pero hay
una cosa en comun. Esto se debe a sus excelentes
habilidades de razonamiento, que quedan claramente
demostradas en el pasaje citado anteriormente.

Holmes es un héroe que consigue victorias sucesivas no
mediante la violencia sino mediante la légica y los métodos
cientificos. En este sentido, Holmes se diferencia del Bond
de la serie 007, otro héroe amado por los britédnicos. Los
lectores pueden experimentar el asombroso poder de la
razon humana cada vez que escuchen las explicaciones
claras y razonables de Holmes. Y gana confianza en que
puede hacer lo mismo. Este es el secreto de su popularidad.

Se dice que Doyle, que fue médico antes de convertirse en
escritor, cred el personaje de Sherlock Holmes basandose
en su maestro, el profesor Joseph Bell del Hospital Real de
Edimburgo - Exijste el siguiente pasaje escrito por el propio Doyle
sobre la asombrosa capacidad de razonamiento de su
maestro.

Aunque a veces me equivoqué, la mayoria de las veces
los resultados fueron sorprendentes. El mejor ejemplo
es el razonamiento que hizo sobre un paciente civil.
"Entonces, has estado en el ejército".

"Si, senor."

"Eres del Regimiento de las Tierras Altas de Escocia,
¢verdad?”

"Si, senor."

"Eras sargento, éverdad?”

"Si, senor."

"Estabas destinado en Barbados, ¢verdad?"

"Si, senor."



Lo explico de esta manera:

“Todos, esta persona es educada, pero no se quité el
sombrero. En el ejército no te quitas el sombrero. Si
este hombre hubiera estado fuera del ejército durante
mucho tiempo, habria aprendido la etiqueta civil. Esta
persona tiene sentido de autoridad y es claramente
escocés. "La razén por la que fue destinado a Barbados
fue porque se quejaba de elefantiasis, una enfermedad
que se presenta solo en las Indias Occidentales, no en
Inglaterra".

¢Qué tal? (No es sorprendente que este personaje
existiera realmente en Inglaterra y no en una novela? Sin
embargo, entre los logicos habia una cifra muy similar a
esta en los Estados Unidos aproximadamente al mismo
tiempo. Charles Sanders Peirce — hjjo de un reconocido profesor de
matematicas de la Universidad de Harvard y fundador del
pragmatismo, es filosofo, 16gicoy semistico.

ensayo del gemidtico estadounidense Thomas Sebeok " You
Know My Method", se registré junto con evidencia de la
época una interesante historia de aventuras en la que Peirce
realmente mostrd sus habilidades de detective superando a
las del profesor Bell o Holmes. Para resumir brevemente:

El viernes 20 de junio de 1879, Perth abordd el vapor
Bristol de Boston a Nueva York. Sin embargo, cuando
desembarco en el puerto de Nueva York, descubrié que
habia dejado a bordo del barco su abrigo y un reloj de
lujo que habia recibido del gobierno de Estados Unidos
por su trabajo en el cean Research Institute.
Rapidamente regresé al barco y lo busqué, pero alguien
a se lo habia llevado. Entonces llamo a los marineros,
os puso en fila y les hablé uno por uno, fingiendo estar
tranquilo. E inmediatamente encontré al sospechoso. No
se menciona como Firth encontré al sospechoso. Pero a
medida que lea esto, podra adivinar.
Sin embargo, el sospechoso no admitié el crimen. Firth
fue inmediatamente a una famosa agencia de detectives
llamada Pinkerton y le pidio a un detective llamado
Langes que se hiciera cargo del caso, senalando al
sospechoso. Pero Langes no creyd en el razonamiento
de Peirce. Enojado, Firth llevé a Langes a la casa del



sospechoso, le dijo que recuperaria los objetos perdidos
en 12 minutos y entré solo. Luego, exactamente 11
minutos y 45 segundos después, sali6 Perth v,
efectivamente, habia perdido su reloj y su abrigo.

Peirce, un genio comparable a Bacon en Inglaterra,
Descartes en Francia y Leibniz en Alemania, vivio la vida
mas desafortunada entre ellos. En vida, no fue Ilo
suficientemente reconocido como para convertirse en
profesor en ningun lugar, y al morir, “no habia dinero para
pagar un funeral que no fuera demasiado lamentable”. Se
dice que después de su muerte, su esposa no tuvo mas
remec(llio que vender la vasta coleccién de manuscritos de los

[Charles Sanders Peirce Papersl] publicados entre 1931 y
1958 a Harvard University Press por solo 500 dolares.

Peirce dirigié el 'Club Metafisico ‘e spirdé a William James y
John Dewey, abriendo con ellos la puerta a la filosofia
pragmatista. James, que recibi6 mucha inspiracién
intelectual de Peirce, no olvidé su gratitud y traté de
proporcionarle un puesto como profesor de filosofia en la
Universidad de Harvard. Sin embargo, la vida personal de
Firce se convirtié en un problema y el proyecto fracasé una
y otra vez.

Peirce también hablaba latin con fluidez y estaba
familiarizado con William Ockham y Duns Scotus,
destacados tedlogos y logicos de la Edad Media. Se
especializd en quimica en la Universidad de Harvard, pero
como la mayoria de los genios, tenia un espiritu que
aceptaba todo sin distincion. La coleccién de articulos de
Peirce contiene investigaciones originales sobre filosofia,
matematicas, logica, semiébtica, induccion y metodologia
cientifica, lenguaje y ciencia intelectual.

Pero hay uno que nos interesa especialmente ahora. Este
es también un pasaje donde podemos ver de dénde viene su
capacidad de razonamiento, comparable a la de Holmes.
Este es el llamado método de razonamiento que denominé de diferentes

formas Segl'ln el caso - como abduccién , abduccidn , hipdtesis y presuncion .

Estos frijoles vinieron de esta bolsa.



En su articulo de 1868 “Algunas consecuencias de las
cuatro incapacidades”, Peirce criticO a Descartes y
argumenté que no soélo la deduccién sino también la
induccién y la suma se aplican al comportamiento mental
humano. Y en una carta escrita a Frederick Adams Woods , profesor g
biologia en el Instituto Tecnolégico de Massachusetts en
1919, enfatizo que entre estos tres métodos de inferencia,
sOlo el método de la suma tiene una " ubertad desesperable
" y era una herramienta importante para la exploracion
cientifica. método. Esto significa que el método de la suma
es "el Unico método argumentativo que puede producir
nuevo conocimiento". ¢(Es eso realmente asi? Veamos el
famoso "ejemplo del puf" sostenido por el propio Peirce.

... método deductivo

Regla: Todos los frijoles de esta bolsa son blancos.
Ejemplo: Estos frijoles vinieron de esta bolsa.
Resultado: Estos irijoles son blancos.

... induccion

Regla: Estos frijoles vinieron de esta bolsa.

Ejemplo: Estos frijoles son blancos.

ff){lesu tado: Todos los frijoles que salen de esta bolsa son
ancos.

... método de suma

Regla: 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 ver
por qué Peirce dijo que la suma puede producir nuevos
conocimientos. La conclusién extraida por ® método de suma
de Peirce claramente no se sigue necesariamente (necesariamente
) de las premisas. E] mero hecho de que los frijoles sean blancos no
significa que provengan de esta bolsa. Incluso si los frijoles
vinieran de una bolsa diferente, éno estaria bien? Por lo
tanto, la conclusion de que los frijoles provienen de esta



bolsa porque son blancos es sdlo " probablemente cierta *  (Como
usted sabe, los 1dgicos utilizan el término "extension de la
verdad" en estos casos.

Sin embargo, como vimos en el capitulo 4, éno fue la
induccién también una expansion de la verdad? Por tanto,
se dijo que la conclusion era probable. Entonces, {que
quiere decir Peirce cuando dice que sélo se pueden adquirir
nuevos conocimientos mediante la adicién? ¢En qué se
diferencia esto del nuevo conocimiento creado por
induccién?

Veamos un ejemplo de induccion presentado por Peirce.
Primero que nada, hay algo que destaca. Es ligeramente
diferente de la forma general de inducciéon que conocemos.
En la forma general de induccién, es decir, lo que llamamos
"induccién enumerativa", la primera premisa es "Incluso un
frijol de esta bolsa es blarco " . T,0s frijoles 2 de esta bolsa
también eran blancos. Los tres frijoles que salieron de esta
bolsa también eran blancos... ... 'Deberia ser asi. Pero ese no
es el caso. Por supuesto, esto no es un problema. Esto se
debe a que el contenido es el mismo.

El punto a destacar aqui es lo que se amplia a partir de la
conclusiéon de que "todos los granos que salen de esta bolsa
son blancos". Simple. Los frijoles que se han lanzado hasta
ahora son blancos, pero no sabemos como sera el futuro,
por eso nos hemos ampliado y concluido que los frijoles que
se lanzaran en el futuro también seran blancos. En
resumen, se llega a la conclusion ampliando
“cuantitativamente” el contenido de las premisas. Esta es la
caracteristica de la induccién.

Sin embargo, el método de suma es diferente. Ademas, la
conclusion no esta contenida en las premisas. En el ejemplo
de Peirce, la conclusién "Estos frijoles vinieron de esta
bolsa" equivale a "Todos los frijoles que salieron de esta
bolsa son blancos". No se trata de wuna ampliacién
“cuantitativa” de la premisa “Estos frijoles son blancos”.
Esta es una nueva suposicic')n. En resumen, se trata de
conocimiento ampliado “cualitativamente”.

Peirce expresd esta diferencia diciendo que la induccién
produce "elementos habituales de pensamiento " v la adicion
produce " elementos sensoriales de pensamiento " . Parg decirlo
mas simplemente, es asi.



El método deductivo nos dice lo que sucedera
inevitablemente y el método inductivo nos dice lo que
probablemente sucedera. Sin embargo, el método de la
suma nos dice algo que ya sucedié pero que aun no se
sabe. Por lo tanto - Holmes llamé al método de la suma
"resonante hacia atras" v Peircelollamé " retroduccion "

Por ejemplo, si todas las personas mueren y A es una
persona, el método deductivo nos dice que “A
inevitablemente muere”. Y la induccion es A, B, C, D... ...
Si las personas mueren y son personas, €so nos dice que
"probablemente todas las personas mueren". Sin
embargo, el método de suma es diferente. Todas las
personas mueren, pero no sabemos qué es A, pero si
muere de todos modos, nos dice que "A es
probablemente una persona”. De esta manera, el
metodo de la suma revela algo que ya sucedio.

Esta es la naturaleza exploratoria o inferencial de la suma.
Peirce estaba fascinado por esta caracteristica misma de la
suma. Ademas, gracias a él, Holmes, el profesor Bell y Firth
pudieron convertirse en grandes detectives. Los detectives y
cientificos que quieren aprender algo nuevo a partir de algo
que ya sucedid siempre utilizan el método de la suma.

Holmes descubri6 que Watson habia enviado un
telegrama yendo a la oficina de correos y no enviando la
carta. El profesor Bell también sorprendié a la gente al
descubrir que, aunque el paciente civil era educado, no se
quitd el sombrero, lo que indica que habia sido dado de baja
recientemente del ejército, que tenia un sentido de
autoridad, lo que indica que no era un hombre. oficial
comisionado, que tenia elefantiasis, lo que indica que
habia estado gestinado en Barbados. Es como inferir algo
que ya pasoé pero no se sabia. Este es el método de la suma.

Pero hay algo interesante. La cuestiéon es que Holmes
enfatiza repetidamente que su método de razonamiento es
deductivo. Sin embargo, ninguno de los 1dgicos reconoce el
razonamiento de Holmes como un meétodo deductivo, sino
que lo considera un método aditivo. ¢Cudl es la razén?

Holmes dedujo que Watson habia enviado el telegrama
suponiendo que habia ido a la oficina de correos y no
hagia enviado la carta. Pero Watson podria haber ido a
la oficina de correos a visitar a un amigo, por ejemplo, o



a recoger dinero. De ser asi, la conclusion de Holmes de
que el telegrama fue enviado no puede ser
"necesariamente cierta".

Para que el razonamiento de Holmes se volviera
deductivo, «Watson fue a la oficina de correos a enviar
una carta o un telegrama. Pero la carta no fue enviada.
Por tanto, deberia ser “Envié un telegrama”. Pero ese
no es el caso. Sin embargo, no es un método deductivo
concluir que wuna persona envio un telegrama
simplemente porque no fue a la oficina de correos a
enviar la carta.

Mas bien, en el ejemplo anterior de Peirce, es 1o mismo
que concluir que los frijoles vinieron de esa bolsa
simplemente porque son blancos. Por eso los légicos
llaman adicién al razonamiento de Holmes.

¢Significa esto que Holmes, o mas bien el escritor Doyle,
no sabia mucho sobre métodos deductivos? (Eso significa
que lo dije mal? No precisamente. Quizas no conocias el
meétodo de suma. Pero no es un método deductivo. Entonces
Holmes afnadié inmediatamente: "Cuando se borra todo lo
imposible, lo Unico que queda debe ser la verdad". Esto
significa que la oficina de correos no tiene amigos para
Watson y no se encarga de la banca, por lo que Watson sdlo
Euede enviar cartas y telegramas en la oficina de correos.

n ese caso, el argumento de Holmes se convierte en una
inferencia deductiva. Porque no hay otra posibilidad.

Lo mismo ocurre con la inferencia de Holmes de que fue a
la oficina de correos después de ver tierra roja en sus
zapatos. Si no puedes entrar a la oficina de correos sin pisar
esa arcilla roja excepcionalmente roja y no hay otro suelo
alli, es una in%erencia deductiva. De esta manera, el método
de la suma se convierte en un método deductivo cuando la
premisa es la Unica posibilidad, es decir, cuando “se borran
todas las cosas imposibles” de la premisa.

Por eso, los detectives siempre buscan otras posibilidades
en la ]premisa y trabajan para eliminarlas una a una. Por
ejemplo, el profesor Bell di{'o: "Se queja de elefantiasis,
porque esta enfermedad soOlo se presenta en las Indias
Occidentales, no en Inglaterra". Si la elefantiasis se

resenta sélo en esa regién, no es probable pero si
inevitable que la persona que padece la enfermedad
provenga de esa region. Y el razonamiento no es aditivo sino



deductivo. Este fenémeno se vuelve mas claro cuando se
formaliza.

Por conveniencia, en el ejemplo anterior de Peirce,
llamemos a las dos proposiciones 'Estos frijoles vinieron
de esta bolsa' y 'Estos frijoles son blancos' 'p' 'q’,
respectivamente. Si formalizamos el ejemplo de método
deductivo de Peirce, obtenemos ' (?~a)NP) - '. Es una
forma de método deductivo !lamado modus ponens . Sin embargo,
si formalizamos el ejemplo de la suma, ' (P~ Ng - p)'.
Se trata de un error formal Hamado modus tollens . Si Sl
formalizamos el método de la suma, se convierte en una
afirmacién consecuente. Sin embargo, si, como decia
Holmes, “todas las cosas imposibles han sido borradas”,
la historia es diferente. Formalizando este caso,
obtenemos ' (P ~da) N a9) - p'. Esta es una deduccién
valida.

Apareciendo en este momento (P~ d4)es (P~a) N (a-p)
significa. En otras palabras, podemos decir: "Todos los
frijoles que salieron de esta bolsa eran blancos, y todos
los frijoles blancos salieron de esta bolsa". Se borraron
todos los casos en los que los frijoles provenian de esta
bolsa pero no eran blancos, o los frijoles que eran
blancos pero no provenian de esta bolsa.

En la l6gica moderna, la suma no se reconoce como un
argumento valido. Entonces no hay adicion en la ldégica
formal. Sin embargo, como vio Peirce, el método de la suma
es el método de razonamiento mas exploratorio vy
productivo. Por esa razon, lo utilizamos utilmente todos los
dias, "seamos conscientes de ello o no" en diversos aspectos
de nuestra vida diaria. Aunque no seamos detectives. Por
ejemplo:

Digamos que A te envia rosas todos los dias. Hoy también
llegaron las rosas. Entonces, naturalmente, piensas que A lo
envio. Podria haber sido enviado por otra persona. Este es
el método de la suma. Has hecho una inferencia utilizando
el método de la suma sin siquiera darte cuenta.

El método de la suma también es esencial en el ambito
académico. Esto es especialmente cierto en las ciencias
naturales, donde se requiere la 1dgica de la investigacion.
Por ejemplo, Peirce cit6 el descubrimiento de Johannes



Kepler de las orbitas elipticas de los planetas como "el
mayor ejemplo de extrapolacion jamas realizado". Pero eso
no es todo.

detective y cientifico

el astrénomo briténico John Couch Adams , y en 1846, el astréonomo francés
Urbain Leverrier propusieron de forma independiente 11 g nueva hipoétesis
sobre la é6rbita de Urano. La érbita de Urano contradice
claramente las predicciones de la mecdnica newtoniana.
Newton también lo sabia, pero no creia que su teoria fuera
erronea. Llegd a la conclusion de que se debia simplemente
a que la distancia era demasiado grande para poder medirla
con precision con el telescopio de la época.

Pero Adams y Le Verrier pensaban de otra manera. En
algun lugar fuera de Urano existe un planeta con la masa
adecuada que puede resolver con precision los problemas
de la orbita de Urano. Esta fue una hipotesis que surgio
porque creian firmemente que la mecanica newtoniana era
una verdad inquebrantable. Y poco después, Neptuno fue
descubierto muy cerca del lugar predicho por las dos
personas. Los cientificos brindaron por la victoria de la
mecanica newtoniana.

Desde la perspectiva de un logico, Adams y Le Verrier
utilizaron elp siguiente método de suma al desarrollar su
hipétesis.

La mecdnica newtoniana es correcta solo si existe un
planeta con una masa apropiada fuera de Urano. La
mecanica newtoniana no puede estar equivocada. Por lo
tanto, debe existir un planeta con una masa adecuada
fuera de Urano.

Como sabes, la conclusion obtenida por la suma no es
necesariamente cierta. Sélo es cierto probabilisticamente.
El descubrimiento de Neptuno es, en una palabra, un caso
en el que la probabilidatf arrojé resultados positivos. Pero



no siempre se puede tener suerte. Entonces ocurrido un
incidente.

punto en e] que se acerca al Sol, cambia ligeramente cada
ano. Este fendmeno también se desviaba de la mecdanica
newtoniana vy, aunque Newton lo sabia, no podia explicarlo.
Le Verrier intento resolver este problema utilizando el
mismo método de extrapolaciéon que predijo Neptuno. Se ha
planteado la hipdtesis de que este fendmeno se produce
porque el planeta 'Vulcano' también existe dentro de la
orbita de Mercurio. El método de suma que utilizé fue, por
supuesto, asi.

La mecdanica newtoniana es correcta solo si existe un
planeta con una masa apropiada dentro de la orbita de
Mercurio. La mecanica newtoniana es cierta. Por lo
tanto, debe existir un planeta de masa adecuada,
Vulcano, dentro de la 6rbita de Mercurio.

Pero esta vez resulta que Vulcano no existe. Aunque no
era su intencidon, Le Verrier finalmente dejé un buen
ejemplo que mostraba no sélo las ventajas sino también los
inconvenientes del método aditivo.

- lo que hacen los cientificos es crear hipstesis — Proponen
hipétesis basadas e» modelos tedricos - Y la hipétesis se verifica
mediante experimentos y observaciones para ver si coincide
con el mundo real. En este sentido, los cientificos no se
diferencian de Holmes o Peirce. Los cientificos simplemente
llaman a su trabajo "hipdtesis-deduccion" en lugar de suma.

La deduccién de hipdtesis es un método de investigacion
cientifica que presenta una hipotesis que puede resolver un
problema, hace una prediccion basada en la deduccion ©
caleulo) de ella y [yego acepta la prediccién como verdad cuando
se prueba mediante experimentos y observaciones. Cuando
Holmes lo escucho, habria preferido este término a la suma.
Porque siempre insistid0 en que su razonamiento fuera
deductivo. Los cientificos también tienen esa terquedad.
Como Newton, que dijo: "No hago hipétesis", o Holmes, que
dijo: "No, no, nunca hago conjeturas".

Los detectives y los cientificos hacen lo mismo con la
misma terquedad. Solo el campo es diferente. Ya sea que lo
llamemos método de suma o método de deduccion



hipotética, su trabajo se puede esquematizar
aproximadamente de la siguiente manera.
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En el esquema anterior, el mundo real se refiere al objeto
o problema que se investiga (® . Un cientifico o un detective
asume una teoria que puede resolver el problema aqui,
basandose en un modelo @nferercia) (@) Thomas Kuhn llamo a
este modelo "paradigma". A continuacién, se realiza una
prediccion de lo que sucederia si la teoria se ajusta al
mundo real mediante calculo o deduccién (®) . El proceso
hasta este punto es una inferencia basada en el método de
la suma. Y los datos se recopilan mediante experimentacion,

observacién o induccién sobre el mundo real ® . Si los datos
y las predicciones coinciden o corresponden, la hipétesis se
vuelve verdadera; de lo contrario, se vuelve falsa. Este es el
orden del método de deduccion abductiva que generalmente
utilizan los cientificos. Entonces el meéetodo hipotético-
deductivo no es nada especial. Es un método de



investigacion que anade un procedimiento de verificacion al
método de hipotesis.

Ronald Giere, director del Centro de Filosofia de la Ciencia de la
Universidad de Minnesota, escribid ¢ su libro “La ldgica de
los académicos” que pensar segun el método hipotético-
deductivo no sélo ayuda a construir teorias cientificas sino
que también “cultiva habilidades de pensamiento critico”. y
construye conocimiento cientifico general”. Se enfatizé que
esto sucedera. Ademads, se presenté un marco [ formulario ]
que puede implementar y evaluar facilmente el método
hipotético-deductivo . Es el llamado “programa de 6 pasos”
que avanza desde [mundo real] - [modelo] - [prediccién] -
[datos] - [evidencia positiva] - [evidencia negativa]. Uno de
los ejemplos que dio, ligeramente modificado para hacerlo
mas facil de entender, se resume de la siguiente manera:

Edm und Halley ~yn astrénomo britanico y amigo de Newton,
queria ggber qué tan grande era la 6rbita del cometa que
observo en 1682 y cuanto tardaba en regresar.

@ Modelo: Halley decidio aplicar el modelo de Newton
de los [Principial de Newton publicados en 1687. El
modelo de Newton era un modelo orbital eliptico
centrado en dos puntos.

® Prediccion: Si el cometa observado en 1682 tuviera
una Orbita eliptica, se podria predecir que reapareceria
a intervalos iguales.

@ Datos: Halley examiné todos los datos sobre cometas
aparecidos anteriormente y descubrié que cometas con
orbitas similares pasaron en 1530-1531 y 1606-1607. El
ciclo dur6 76 anos.

® Evidencia negativa: Ninguna. Los datos coincidieron
con las predicciones.

® Evidencia positiva: Una alternativa que se puede
obtener con los mismos datos es que otros cometas
aparecieron por casualidad en un ciclo de 76 anos, lo
cual es imposible.

No hay absolutamente ninguna manera de que Halley
conociera el programa de seis pasos de Geary. Sin embargo,
estd claro que debe haber pasado por este proceso de
pensamiento al descubrir el ciclo del cometa. Y se predijo
que este cometa regresaria en 1758. Sin embargo, murié en



1743 sin verlo. Cuando el cometa reaparecio exactamente
alrededor de la Navidad de 1758, la Academia Francesa de ClenC].aS, que
habia ignorado las investigaciones de Halley, le otorgé un
premio y llamo al cometa ' Cometa Halley "

Entre el programa de seis pasos de Geary, lo que llama la
atencién son las "evidencias negativas" y las "evidencias
positivas". La evidencia negativa busca casos en los que los
datos se desvian de las predicciones. Por el contrario, la
evidencia positiva busca otros modelos dque hagan
predicciones que coincidan con los datos. Estos dos
procesos incluyen el método de "exclusién y exclusién" de
Bacon, que ya vimos en el capitulo 4. A través de estos
procesos, las predicciones ®irdtesis) ge yyelven mdas completas.
Lo que es aun mas interesante es que este proceso es el
proceso de convertir una hipotesis en lo que Holmes llamo
"lo Gnico que permanece cuando se borran todas las cosas
imposibles".

¢A qué se parece? En mi opinién, el programa de seis
pasos de Geary es un buen marco para implementar
concretamente el método hipotético-deductivo. Es
especialmente bueno utilizarlo al explorar o revisar teorias
cientificas. Si estudias ciencias naturales, prueba este
programa de 6 pasos. Como dijo Geary, ayudara. Sin
embargo, si solo te interesan las novelas de misterio, por
ejemplo, prueba a organizar los misterios de Holmes o
Dupin segun este programa. No soélo es tutil para aprender
meétodos de suma o deduccion hipotética, sino que también
proporciona entrenamiento para el pensamiento cientifico.

Ahora lo sabes. El método de la suma es amado no solo
por los detectives sino también por los cientificos. La
prediccion de Peirce fue correcta. De hecho, el método de la
suma se utiliza en casi todas las investigaciones
académicas. Incluso hay casos en los que se ha utilizado en
el art. ¢Es realmente asi? Vamos a ver.

Esta famosa pintura es una falsificacion.

“La caja de cartén”, publicada por Arthur Conan Doyle en
1892, comienza con una caja que contiene dos orejas



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 que
no hay parte del cuerpo humano mas diversa que los
oidos. Los oidos de cada persona son tan Unicos que no
se distinguen facilmente de los demds. Si miras la revista
de antropologia del afio pasado, hay dos articulos breves
mios sobre este tema. Asi que examiné la oreja en caja
desde la perspectiva de un experto, observando
cuidadosamente sus caracteristicas anatOmicas.
Imaginen mi sorpresa cuando miré a la sefiora Cushing y
Vi que sus orejas eran exactamente iguales a las que
acababa de observar. () Inmediatamente supe Ila
importancia de la observacion. El hecho era que la
victima estaba emparentada con la senora Cushing por
sangre y probablemente era muy cercana a ella.

Quizas ya hayas notado que Holmes volvidé a utilizar el
meétodo de la suma. 'Si estas estrechamente relacionado por
sangre, la forma de tus orejas sera similar. La forma de las
orejas es similar. Por lo tanto, estan relacionados por
sangre.' Este es el método de suma practicado por Holmes.
Esta vez también, Holmes no olvidd la precaucion de tratar
de hacer de su conclusion "lo tinico que queda cuando todas
las cosas imposibles han sido borradas". Por eso, al
principio destaco que los oidos de cada persona son tan
unicos que no es facil parecerse a los de otra persona, y que
él es un experto en ese campo.

de Carlo Ginzburg - hjstoriador de la Universidad de Bolonia, Italia
, podemos yor que la persona que causé revuelo en la historia
de la apreciacién del arte occidental utilizé el mismo método
que Holmes escribi6 en “La caja de cartén”. Giovanni
Morelli e v tasador italiano descomocido . Entre 1874 y 1876
publicé en serie articulos sobre pintura italiana en la revista
alemana de historia del arte Plastic Art bajo el seuddnimo
de Ivan Lermoliev. Entre ellos, habia contenido que
demostraba que muchas de las famosas pinturas italianas
conservadas en museos de talla mundial eran imitaciones.

Ya se sabia que las pinturas mas famosas de la antigiedad
y la Edad Media no estaban firmadas, estaban
sobrepintadas o almacenadas incorrectamente, lo que hacia



imposible saber con certeza si eran auténticas o
imitaciones. Por esta razon, los historiadores del arte han
estudiado durante mucho tiempo varios métodos de
evaluacién para determinar la autenticidad. Sin embargo,
Morelli argumenté que estos métodos eran incorrectos.

Dijo que para valorar adecuadamente una pintura no se
debe prestar atencion a las caracteristicas mas destacadas
del artista. Esto se debe a que todo el mundo conoce esas
caracteristicas y puede imitarlas facilmente. Por ejemglo, el
estilo pictérico de Perugino que dirige la mirada de los

ersonajes hacia el cielo, o la sonrisa de la Mona Lisa de
Eeonar o da Vinci. Morelli decia que mas bien deberiamos
prestar atencion a las pequenas cosas. En particular, las
cosas que se consideran insignificantes en el mundo del arte
al que pertenecia el artista se convierten en realidad en

istas importantes. Por ejemplo, la forma de los 1lébulos de
as orejas, las unas, los dedos de las manos o de los pies.

Asi, en su articulo titulado “Pintores italianos”, Morelli
escribe que, por ejemplo, la forma caracteristica de la oreja,
la forma de la mano, etc., que siempre se encuentran en las
obras de grandes maestros como Bramantino, Giovanni
Bellini, Sandro Botticelli y Cosme Tura, pero nunca se
encuentran imitaciones.Una coleccion de bocetos. Y
basandose en ellos, sorprendi6 al mundo al introducir
nuevas emociones en pinturas expuestas en varias galerias
im}{?rtantes de Europa. Por ejemplo, se sabia que el cuadro
de Venus colgado en una galeria de Dresde era una copia de
un cuadro perdido de Vecellio Tiziano de Sassoferrato, pero
Morelli testificd que el cuadro era un cuadro auténtico de
Giorgione.

Este método de valoracién, conocido entre los
historiadores del arte como “método de Morelli”, es el
mismo que utilizé Holmes en [La caja de cartéonl] . Esto es
cierto porque presta atencion a pistas menores y también es
cierto porque utiliza el método de la suma. Podemos
construir el "método de Morelli" con la siguiente inferencia
adicional.

Los personajes representados en las pinturas originales
de Giorgione tenian las mismas orejas caracteristicas.
La Venus de Dresde tenia unas caracteristicas orejas
pintadas por Giorgione. Por tanto, la Venus de Dresde
es un autentico cuadro de Giorgione.



Lo que también se destaca aqui es que la forma de la
oreja dibujada por Giorgione es una forma caracteristica
que nunca se puede encontrar en imitaciones. Esto se debe
a que, como sostiene Holmes, todas las demas posibilidades
quedan eliminadas de la conclusién.

El “método Morelli” recibié muchas criticas por parte de
los historiadores del arte de la época. Les resultd dificil
aceptar la afirmaciéon de Morelli de que "las caracteristicas (
personalidad ) de un individuo pyyeden descubrirse a través de las partes
menos relacionadas con los esfuerzos del individuo ". Por
eso ridiculizaron a Morelli, llamédndolo “una persona que no
comprende en absoluto el contenido espiritual de una obra
de arte, por lo que se interesa por detalles externos como la
forma de una mano o una oreja, o incluso algo tan tosco
como un ufna." Sin embargo, Ginzburg los criticé diciendo:
"Parece que muchas personas que hablaban
despectivamente de sus métodos continuaron usandolos en
secreto al evaluar el arte".

sigmund Freud , o] fyndador del psicoanadlisis, se intereso por el
método de Morelli desde su juventud, antes de ser pionero
en el psicoandlisis. Mas tarde escribié esto en su ensayo

[El Moisés de Miguel Angell .

En ese momento me interesé mucho saber que detras de
ese seudonimo ruso se encontraba un meédico italiano
llamado Morelli, fallecido en 1891. Me parece que su
meétodo de  investigacién estd  estrechamente
relacionado con las técnicas del psicoanalisis. Esto se
debe a que su método también descubre lo que se
esconde secretamente en rasgos que parecen
insignificantes y no llaman la atencion, es decir, en lo
que, segun nuestra observacion, es un monton de
basura.

En este articulo, lo que Freud dijo que era “algo
escondido secretamente en un montén de basura” es un
'sintoma’' en medicina como el psicoanadlisis, una 'pista' en la
investigacion de Holmes y una 'pintura' en la valoracion de
las obras de historiadores del arte como Morelli, la idea de
Ginzburg es que las "caracteristicas de".



Los cientificos, los medicos, los historiadores del arte, los
detectives -todos aquellos que buscan descubrir "lo que ya
ha sucedido pero que aun no sabemos"- trabajan de la
misma manera. En Ginzburg los cazadores rastrean a sus
presas, los videntes leen el futuro, los médicos diagnostican
enfermedades, los arquedlogos diagnostican la historia a
partir de artefactos y los paleontdlogos restauran criaturas
extintas a partir de esqueletos. Destacd que la capacidad de
un conocedor de arte para distinguir entre originales e
imitaciones y el desciframiento de los antiguos por parte de
un paleografo Todos los textos se realizan utilizando el
mismo método de investigacidon. Esto se hace mediante el
llamado método aditivo de investigacion.

Sr. Firth, eso es demasiado.

En 1894, Doyle también se habia convertido en un escritor
popular en los Estados Unidos. Asi que fue a los Estados
Unidos y permanecié unos dos meses, dando conferencias y
conociendo a escritores estadounidenses. Entonces, {Doyle
también conoci6 a Firth? No hay registro oficial, pero es una
posibilidad. Firth nacio 20 anos antes que Doyle y murio 16
anos antes. Sin embargo, cuando Doyle visitdo los Estados
Unidos, Firth tenia 55 afnos y tenia una amplia gama de
asociaciones acordes con su persenalidad " queer . A gy glrededor
no sélo habia filésofos y cientificos, sino también novelistas
y artistas. También interactué con Henry Longfellow, James
Lowell, Charles Norton, Ralph Waldo Emerson y el escultor
William Wetmore Story.

Ademas, Peirce amaba la literatura. Entre ellas, me
interesaban especialmente las novelas de misterio. Me
gusta especialmente Edger Allan Poe vy mencioné las novelas de
misterio de Poe, como Los asesinatos en la Rue Morgue, a lo
largo del articule - Sj es asi, étal vez las dos personas podrian
haberse conocido? ¢Cémo hubiera sido si ese fuera el caso?
Creo que habriamos trabajado juntos y habriamos tenido
conversaciones interesantes durante mucho tiempo. Sobre
todo, sobre los personajes principales de Poe, Dupin y el
Holmes de Doyle.



Pero ¢y si Perth y Holmes se hubieran conocido? Las dos
personas son muy similares en personalidad o gusto, o son
completamente diferentes. En "Un estudio en escarlata",
hay una ]parte en la que Watson tomod notas sobre Holmes.
Segun éI, Holmes ignoraba la literatura, la filosofia y la
astronomia. Perth, por el contrario, es todo lo contrario.
Ademads, a Holmes no le gustaban las mujeres y era soltero,
pero Firth tuvo relaciones complicadas con mujeres a lo
largo de su vida y estuvo casado dos veces. Por supuesto,
los dos tienen muchas similitudes. Ambos eran buenos en
quimica y medicina, y genios en ldgica e investigacion de
grimenes. También tienen algo en comun: estar cerca de las

rogas.

Sgrl embargo, estas dos personas no habrian podido
llevarse bien. Sobre todo creo que fue por mi espiritu
competitivo en logica y razonamiento. No es facil gustar a
alguien que despierta sentido de competencia. Si dos
personas se encuentran y compiten adivinando, équién
ganara? El resultado depende de tu imaginacion, pero
probablemente suceda algo como esto.

“Senor Holmes, eche un vistazo a los dos hombres que
estan alli. ¢Qué puedes descubrir sobre ellos?

"¢Se refiere al mostrador de billar y a la otra persona,
senor Perth?"

“Si, esa gente. (Pero como supiste tan rapidamente que
uno de los dos era el mostrador de billar?

“Eso es porque su chaleco tiene rastros de la tiza que
usan los contadores de billar. A eso ni siquiera se le
puede llamar razonamiento. "Es sélo una observacion".
Holmes respondié en un tono engreido. Perce luego
reacciono enojado y le pregunto.

"Ah, claro. Entonces, ¢qué descubrimos sobre el otro?
Senor Holmes.

"Creo que es un viejo soldado".

Esta vez también Holmes respondié de inmediato.
Entonces Perth respondié como si no fuera a darle a
Holmes mas oportunidad de lucirse.

“Pero te dieron el alta hace muy poco. Senor Holmes.
“Creo que volvi a trabajar en la India. Senor Perth.

"Y usted es un ex sargento".

"Creo que era de la Artilleria Real".

"Tu esposa estda muerta".

“Creo que yo también tengo un hijo. Senor Perth.



"iaja! Senor Holmes, no tiene un hijo, sino dos.
“Senor Perth, eso es demasiado. "éPuedes explicar?"
"No es dificil. Al observar su comportamiento, autoridad
y piel bronceada por el sol, es facil darse cuenta de que
el soldado es un soldado discapacitado acaba de
regresar de la India. ¢No lo pensaste ti también? ... ... Y
supe que acababa de ser dado de baja del ejército
porque todavia llevaba botas militares”.
“Supongo que si, senior Perth. A continuacion, déjame
explicarte. Ese tipo no camina como si estuviera en la
caballeria. Sin embargo, dado que solo se quemé un
lado de la cara, parece que llevaba el sombrero torcido
hacia un lado. Por su tamano, no es ingeniero.
¢Entonces debiste haber estado en la artilleria?
"tienes razon. Sin embargo, como estan vestidos de luto,
Earece que alguien importante ha muerto. Cuando lo ve
aciendo compras, se da cuenta de que su esposa esta
muerta. Puede que el sefior Holmes también lo haya
visto, pero tiene un libro ilustrado bajo el brazo.
¢Entonces dijiste que tenias un hijo? éSi? Pero hay una
cosa que al senor Holmes se le ]pasé por alto. Dentro de
la cesta hay un juguete infantil. Un pequeno sona{ero.
Esto significa que ademas del nino que mira el libro
ilustrado, hay otro nifio mas pequeno que él. "Creo que
mi esposa probablemente murié al dar a luz".

Después de escuchar esta historia, es posible que no esté
satisfecho de que me haya puesto del lado de Firth en lugar
del de Holmes. Termind como si Perth hubiera ganado. Pero
no me malinterpretes. En realidad, esta no es una historia
que inventé. Es simplemente una ligera adaptacion de la
escena de El intérprete griego de Doyle donde Sherlock
Holmes conoce a su hermano Mycroft Holmes y se turnan
para razonar entre ellos.

La suma es un método de razonamiento muy interesante y
atractivo. También debes utilizar el método de la suma con
la mayor frecuencia posible en tu trabajo y en tu vida.
Entonces, como Holmes o Firth, te convertiras en una
persona con mucho encanto creativo pero racional. La
persuasion es soOlo una pequeia ventaja que se obtiene
automaticamente.
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« Adicion : Un tipo de induccion en el que la conclusion
se deriva de las premisas.

«El método de la suma suele desarrollarse de la
siguiente manera.

@ Algun fenémeno sorprendente q se observo.

@ Si p es verdadero, se explicara .

® Por lo tanto, hay razones para pensar que p e€s
verdadera.

«Si el método de suma se expresa como un simbolo, se
convierte en '((p—q)Nq)—p'. En otras palabras, es una
“expresion consecuente positiva”. Por tanto, desde una
perspectiva ldogica formal, es un error. Sin embargo,
cuando todas las cosas imposibles mencionadas por
Holmes se borran mediante el método de exclusién y
exclusiéon de Bacon, se convierte en '((p~q)Nq)—p'. Es
un método deductivo valido. En este momento, tiene un
fuerte poder de persuasion.

« Caracteristicas del método de suma.

El método deductivo nos dice lo que inevitablemente
sucedera. La induccidn nos dice lo que es probable que
suceda. Sin embargo, el método de la suma nos dice
algo que ya sucedié pero que aun no se sabe. Por
ejemplo, cuando un cazador rastrea a su presa, un
profeta lee el futuro, un meédico diagnostica una
enfermedad, un arqueodlogo descubre la historia a partir
de artefactos, un paleontdlogo restaura una criatura
extinta a partir de los restos y un conocedor del arte
busca la autenticidad. cuando cientificos, meédicos,
historiadores del arte o detectives buscan descubrir
algo que aun no saben, como cuando se detectan
falsificaciones o falsificaciones, cuando un paledgrafo
descifra escritos antiguos, etc.
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En los Estados Unidos, cada ano se lleva a cabo un circuito
de rodeo centrado en Texas. Es un juego donde los vaqueros
muestran sus habilidades acrobaticas. Hay cinco deportes
principales: domar caballos salvajes, montar a caballo sin
silla, montar un toro, lanzar cuerdas y luchar con un toro.
Entre ellos, lo primero es domesticar caballos salvajes. Esto
se debe a que el espiritu de lucha de los vaqueros que
intentan controlar a los caballos salvajes que corren salvajes
y los hacen someterse es asombroso.

Sin embargo, la domesticacion de caballos salvajes mas
famosa de la historia es probablemente la domesticacién de
"Bucéfalo" por parte de Alejandro Magno. En ese momento,
Alejandro era un nino de doce anos. Su padre, Felipe II, fue
una figura despiadada y guerrera. La Madre Olimpia era
una mujer aPasionada pero inteligente. Era especialmente
experta en el manejo de serpientes. En la sociedad antigua,
las serpientes eran a la vez el dios del amor y el dios de la
guerra, simbolizadas por la diosa Ishtar en la mitologia
mesopotamica y la diosa egipcia Isis. El destino del nifio ya
estaba decidido.

Alejandro inmediatamente se dio cuenta de ?ue Bucéfalo
estaba excitado por su sombra. Entonces giré la cabeza de
su caballo hacia el sol para que no pudiera ver la sombra y
monto en Bucéfalo. Era un caballo salvaje que nadie habia
montado antes. Entonces Felipe, sorprendido, dijo: “Hijo,
encuentra un reino adecuado para ti en otra tierra.
"Macedonia es demasiado pequena para satisfaceros", se
dice que gritd. Alejandro no sélo tenia espiritu de lucha sino
también sabiduria. En base a eso, se convirtié en un gran
regl y conquisto el mundo, aunque sea brevemente.

in embargo, entre los filosofos hubo uno que se hizo
famoso por domar caballos salvajes y sacudié brevemente al
mundo. Este es Ludwig Wittgenstein ~_ Nynca ha participado en un
rodeo, que comenzd con los Texas Pacers el 4 de julio de
1887, se extendié gradualmente por todo Estados Unidos y
se celebré en el Madison Square Garden de Nueva York en
1926. No obstante, luché contra caballos salvajes
practicamente toda su vida. Por supuesto, el caballo salvaje
que intentaba domar no era ni el caballo marréon de Texas



que montaban los vaqueros ni el Bucéfalo negro que
montaba Alejandro. Era un caballo salvaje mas rudo y astuto
llamado lenguaje natural.

A los ojos de un logico, el lenguaje natural es una especie
de monstruo que no puede ser controlado por el lenguaje
formal. Mientras que los lenguajes formales son
sorprendentemente simples y pobres, los lenguajes
naturales son sorprendentemente complejos y ricos. El
lenguaje formal es tan duro como una estructura de
cemento construida en una ciudad, mientras que el lenguaje
natural es tan suave como el viento que sopla en una colina.
Si el lenguaje formal es un caballo de competicién
domesticado, entonces el lenguaje natural es un caballo
salvaje que corre salvajemente.

Wittgenstein pensaba que era imposible hacer filosofia sin
domar a este caballo salvaje. Hacer filosofia en lenguaje
natural se consideraba como participar en una carrera de
caballos con un caballo salvaje. Asi -+ desde su primer
trabajo, [ Tratadol , “Toda filosofia es una critica del

lenguaje” ( [Transcripciones , 4. 0031) o “La filosofia debe limitar de
forma clara y precisa los pensamientos que resultan

confusos y vagos si se dejan desatendidos” ( Transcripciones I, 4) .112
) comenzod a discutir - En [ Investigaciones filoséficas ] |,
publicado después de su muerte, también declaré: “La
filosofia es una lucha contra la captura de nuestro intelecto

por el 1eng—uaje" ( ['Investigaciones filoséficas] , 10 9) . LLuchd contra el
lenguaje natural practicamente toda su vida. La resolucion
fue firme y la lucha feroz.

Lo que Wittgenstein intentd en el Tratado fue domar el
lenguaje natural a través del lenguaje formal. Llamé a esta

obra “aclaracion légica del pensamiento” ¢ [Tratadol, 4.112) . Egtg
obra, que en aquel momento entusiasmo al mundo entero, lo
convirtido en poco tiempo en un genio. Y como un pistolero
en un western, le dio la espalda a la filosofia y abandond la
Universidad de Cambridge. También dejo un dicho
maravilloso : "Debemos guardar silencio sobre lo que no se

puede decir" ( [Transcripciones] , 7) - Entonces, ¢contenia realmente
el Tratado de Wittgenstein una manera de domar al caballo
salvaje llamado lenguaje natural?



Asi empez06 la 16gica

Wittgenstein no es el primero en intentar domar el lenguaje
natural. Aunque ya era tarde, empezé en serio cuando
Aristételes, el maestro de Alejandro que domd a Bucéfalo,
escribio [OrganonlJ . No es que no haya habido intentos
como este antes, pero ninguno tuvo éxito. Aristoteles fue el
primer ser humano que empez6 a domar el caballo salvaje
llamado lenguaje natural. Y este fue también el comienzo de
la légica. Por tanto, necesitamos saber por qué empezd a
domesticar caballos salvajes. Soélo entonces podremos
entender por qué comenzé la 16gica.

La demanda crea oferta. Lo mismo ocurrié con la ldgica.
La confusién lingiistica experimentada por los pueblos
anteriores a Aristoteles fomentd el nacimiento de la légica.
La confusion lingiistica que alcanzé su punto maximo con
los sofistas hizo imposible saber cudles eran las verdaderas
afirmaciones. Un ejemplo lo podemos encontrar en el
didlogo de Platén, Eutidemo. Aqui, el sofista Dionysodoros

demuestra 2 un mjembro del publico, un joven llamado Ctessipus -

que su padre era un perro.

Dionisodoro: Dijiste que tenias un perro, éverdad?
Ctesipo: Si, tengo un perro desagradable.

Dionisodoro: Entonces habra bebés, éverdad?
Ctesippus: Si, esos cachorros se parecen a su padre.
Dionisodoro: Entonces, éel padre de esos cachorros es
ese perro?

Ctesipo: Si, vi con mis propios 0jos a ese perro jugando
con los cachorros.

Dionisodoro: Ademas, écese perro no es tuyo?

Ctesipo: Mio, por supuesto.

Dionisodoro: Pues bien, ese perro es tuyo y ese perro es
tu padre. Entonces, ese perro es tu padre y esos
cachorros son tus hermanos.

Esto es verdaderamente absurdo. é¢No es asi? Entonces
Sécrates critic6 a los hermanos Eutidemo y Dionisodoro
diciéndole a Critén , un personaje de la historia . “Tjenen una sofisma tan
excelente que pueden discutir si es verdadera o falsa”.



Sin embargo, si analizamos cuidadosamente el argumento
de Dionisodoro, no resulta incomprensible. Si 'Esta flor es
amarilla. Esta flor es una rosa. Por lo tanto, si es posible
argumentar que "esta flor es una rosa amarilla", entonces
"ese perro es tuyo". Ese perro es el padre. Por lo tanto, el
pensamiento torpe e ingenuo de Dionisodoro fue que no
seria posible decir: "Ese perro es tu padre". Por supuesto
que es un error.

El argumento de Dionysodor, debidamente expresado, es
"el perro es tuyo". Ese perro es padre de cachorros. Por lo
tanto, habria que decir: “Ese perro es el padre de tus
cachorros”. Dionisodoro llegé a una conclusién tan extrana
porque utilizé la palabra "padre" de manera ambigua, sin
distinguir entre "padre de jévenes" y "padre de cachorros".
Los légicos actuales llaman a este error la " falacia de la equivocacién "
- El joven de ese momento no lo sabia, por lo que no podia
refutarlo, pero tampoco podia aceptarlo. Los errores no son
persuasivos.

En cualquier caso, lo que se confirmé fue la confusién
linguistica y el nivel inmaduro de argumentacion que se
vivia en la época. Es natural que Socrates pensara que no se
podia hacer filosofia en semejante caos. Entonces lo que
empez0 a hacer fue definir el concepto  Fye el primero en intentar lo
que se hace hoy en la logica. Penso que sélo asi podria
evitar cometer el error que cometid Dionisodoro. Fue la
decision correcta. Eliminar errores es la primera forma de
encontrar argumentos verdaderos y aumentar la capacidad
de persuasion. Pero el método era unico.

Todos los dias, Sécrates iba al gimnasio o a la plaza donde
se reunian muchos jévenes y amigos e intercambiaban
preguntas y respuestas con ellos. Mientras tanto, intentaba
conseguir una definicién del concepto. Por ejemplo,
podemos verlo tratando de encontrar la definicién de coraje
en el dialogo de Platéon [Lachesl , la definicién de piedad
en [ Eutifro]J vy la definicién de virtud en [ Meno l
mientras habla con otros. Este método de conversacién que
practicaba se llama 'parteria (maieutke)".

El procedimiento de parteria se desarrollé asi. Primero,
elija un concepto que sea de sentido comun y luego busque
un ejemplo en el que la opinién de la otra persona sobre ese
concepto pueda ser falsa. Entonces corregimos conceptos
erroneos sobre ese concepto. Repitiendo este trabajo, nos
acercamos ¢gradualmente a la definicibn correcta del



concepto. Por ejemplo, en Laches, Socrates habla con el
general Laches, quien cree que el coraje_significa no
retirarse del campo de batalla. Y al dar el ejemplo de
alguien que tuvo coraje pero se retiré del campo de batalla,
corrigié las ideas erroneas de Laques sobre el concepto de
coraje.

que los tedlogos medievales llamaron el "camino negativo
-es gimilar a cémo un albaiil talla partes innecesarias una
por una para finalmente obtener la forma deseada. Por lo
tanto, Socrates siempre logro derribar las ideas errdneas de
sus oponentes, descubriendo, por ejemplo, qué no es el
coraje. Sin embargo, en la mayoria de los casos no hemos
logrado definir que es realmente el coraje. Resulta que esto
es a la vez una caracteristica y un problema de la parteria.
La razén es sencilla. Esto se debe a que, a diferencia de la
escultura, todas las partes innecesarias no pueden
eliminarse de la definicion del concepto.

Sin embargo, este fracaso no fue un problema para el
propio Sécrates. Porque su interés era la ética, no la légica.
Para Sécrates, la parteria era simplemente una herramienta
para encontrar el camino correcto hacia la vida, es decir, la
etica. A diferencia de la ldgica, la ética no considera un
fracaso incluso si no logra revelar lo que es correcto. Esto
se debe a que simplemente descubrir y corregir cosas
incorrectas ya tiene suficiente significado. La ldgica y la
ética tienen propositos y métodos completamente
diferentes. Hay una historia que me viene a la mente en este
momento.

Un légico y un especialista en ética, amigos en comun,
entraron juntos a un restaurante. Los dos pidieron
pescado y el camarero los sirvio en un plato. Pero uno
de ellos era notablemente mdas grande. Primero, el
especialista en ética le aconsejé a su amigo: "Tu ve
primero”. Entonces el logico dijo: “Supongo que si” y
eligio un pez grande. Después de un momento de
incémodo silencio, el especialista en ética hablo. “iSi me
hubieras pedido que comiera primero, habria elegido el
pez pequeno!” Entonces el 16gico respondié con calma.
"¢Entonces cuadl es el problema? "Te dejé algo pequeno".



En mi opinion, la diferencia entre logica y ética es la
siguiente, Para los légicos, los resultados son importantes y
para los éticos, el proceso es importante. En cualquier caso,
la parteria de Socrates era claramente un arte de impartir
justicia, pero su propésito era la ética. Por ello, Aristoteles
también evalué a su maestro diciendo: “Sécrates ignoré el
mundo fisico y limitd sus estudios a cuestiones morales,
persiguiendo universales en este ambito y siendo el primero
en dedicarse a la justicia”. Es una valoracion natural, pero
ésta es también la razon por la que Sécrates no pudo abrir
la puerta secreta a la lé6gica, aunque la encontro.

Cosas ocultas en la dialéctica de Platon

Platén no fue muy diferente en este sentido. También llevo a
cabo investigaciones equivalentes a la légica actual y las
registro a lo largo de sus escritos. Sin embar%o, el proposito
era principalmente completar la teoria de las ideas, que
identifica como se formaron el mundo y los objetos y como
los percibimos. Hoy en dia, este tipo d% investigaciones se
encuadran dentro c%]e la ontologia y la epistemologia.

Sin embargo, hay algo que no deberia pasarse por alto en
las investigaciones de Platén. Es dialéctica (dialektké) FEn ]los
primeros escritos de Platén, dialéctica significaba una
especie de "técnica de conversacion de preguntas y
respuestas". Es la influencia de Socrates. Sin embargo, en
obras posteriores, especialmente en [ Fedro |

[ Sofistes | , la dialéctica es una especie de "método de
clasificacién de conceptos". Por supuesto, lo que llamamos
un ' concepto " , Platén lo consideraba una " idea ", un ser verdadero ( on s on ) . Por
tanto, para él, la dialéctica era un método para revelar la
relacion entre seres verdaderos, es decir, la relaciéon entre
Ideas, mas que una simple clasificacion de conceptos.

No hay imagenes en los textos originales de Platon, pero
desde un punto de vista logico, el esquema se puede
esquematizar para que sea mas facil de entender.



~: negativo

Esto se llama diagrama de la dialéctica de Platon y es lo
suficientemente simple como para que cualquiera pueda
entenderlo facilmente. Sin embargo, este se convirtié en el
modelo para que el neoplato’nico Plotino estableciera la teoria de que 't odos
los seres forman una estructura triangular jerarquica Gerarquie)
".yfee desarrollado por su discipulo Porphyrios en ' Porphyrios
' , convirtiéndose en una taxonomia conceptual llamada '
Arbol de Porfiio ' - Ademads, en la Edad Media se entendia que
todas las criaturas del universo creado por Dios estaban
conectadas en una cadena gigante. Este eselconcepto de ]g llamada
“Gran Cadena de Seres” mencionado por el destacado historiador de |55
ideas Arthur Lovejoy — Como dos corrientes que brotan de un
mismo manantial, la ontologia y la légica se desarrollaron
juntas.

es que este ggquema contiene las semillas de la ldgica, que hoy
llamamos deduccion. Simplemente esta oculto para que la gente
no lo sepa. De hecho, la l6gica de Aristételes es el fruto que
se obtiene cultivando cuidadosamente estas semillas una a



una. Llamemos a este esquema “esquema dialéctico de
Platén” y recordémoslo. Es 1util para comprender los
origenes de la l6gica. Contiene al menos lo siguiente:

En primer lugar, en el diagrama de dialéctica de Platon,
Aristoteles expresé que “todo lo que existe es diferente o
igual”, y los logicos modernos usan los simbolos ‘au~a’ o0 ‘~

a n ~ a) ' para expresar el relacion y relacién de
contradiccion. Puedes encontrar la forma original de. Esto
se debe a que este esquema simplemente muestra que
“todos los seres son seres vivos 0 no seres vivos”, “todos los
seres vivos son animales o no animales” y “todos los
animales son humanos o no humanos”. Al mismo tiempo,
muestra claramente que "no hay ningin ser que sea al
mismo tiempo un ser vivo y no un ser vivo", "no hay ningin
ser vivo que sea al mismo tiempo un animal y no un animal",
y "no hay ningan animal". eso es a la vez un humano y no un
humano.'

A continuacién, podemos leer la estructura de juicios o
sentencias que el propio Platon menciona en

[ Parménides ] que luego Aristételes organizé en

[Andlisis Completoﬁl , el tercer volumen de [Organonl] . El
diagrama de la dialéctica de Platon muestra que se pueden
formular juicios (eraciones) correctos figin experiencia” trabajando de
abajo hacia arriba. Con este metodo, por ejemplo, se
Obtienen autométicamente jUiCiOS (frases) como "los humanos son animales",
"los animales son seres vivos" y "los seres vivos son seres".

(oracién) de Platon 'A (umano) gg B @nimah ' gjgnifica ' la propiedad
de la Idea llamada B @rimah estd contenida en la propiedad de
la Idea llamada A ®umana) . Por ]o tanto, pensé que significaba
que "la idea A estd incluida en la idea B". Esta idea se puede
expresar hoy en légica formal como 'A — B' y, por lo
general, se puede dibU.jar como un diagrama como el siguiente.



en g] siglo XIX gracias al logico britanico John Venn . Esto se debe a que
este diagrama, llamado ' diagrama de Venn ', arg mas adecuado para eXplicar
el silogismo de Aristoteles que el diagrama dialéctico de
Platoén.

Lo sorprendente es que, al igual que Aristételes, Platéon ya
habia dibujado en su cabeza una figura muy parecida a un
diagrama de Venn. En [ Parménides ] , Platon utilizé la
expresion “Parece tela de vela superpuesta (tela utilizada como velas
para los veleros) ” al explicar este tipo de figuras que representan la relacién ldgica entre conceptos. Y
esta forma es el " intermediario ' antre la eXpreSién llnguistlca y la realidad .
metaksy ) pense. En resumen, significa mediar entre la



expresion linguistica “los humanos son animales” y el hecho
que describe. Eso es correcto. La logica funciona entre los
hechos y sus expresiones linguisticas.

Hay algo a lo que estar atento. La oracion "A es B" se
expresa en la forma légica "A — B". En este caso,
gramatlcalmente A es el sujeto y B es el predicado. Esta
interesante" relacion entre oraciones y formas ldgicas
descubierta por Platon ha sido un interés constante para los
l6gicos desde Aristoteles hasta hoy. De aqui surgio la idea
de que, si se hace bien, cualquier oracion en lenguaje
natural se puede convertir a una forma légica, es decir, ia
idea de que el lenguaje natural se puede domesticar
l6gicamente.

(C?Iomo explicaré en breve, en los tiempos modernos,
especialmente Wittgenstein en la era del atomismo 1dgico,
ha luchado con tales creencias. Recientemente , varios Jogicos han
sostenido que es posible desarrollar una forma logica
idéntica a la estructura profunda de las oraciones, gracias a
la teoria de Noam Chomsky sobre la gstructura profunda que subyace a la
estructura superficial de la gramdtica . Sin embargo, todavia no se
ha realizado.

Hay otro. El tercer significado 16gico del esauema digléctico
de Platén es que muestra un tipo de método de definicién ¢
definiciéon ) completamente diferente al de la parteria de Sécrates. Por
ejemplo, es una forma de definirlo expresandolo en una
frase positiva, como por ejemplo ‘Los humanos somos
animales’. El diagrama de la dialéctica de Platén rayelg e] " gérero” - que
incluye otros conceptos, y la "eseecie " | que incluye . En este
esquema, el concepto en el nivel superior es un concepto
relacionado con el concepto en el nivel inferior, y el
concepto en el nivel inferior es un concepto subordinado del
concepto en el nivel superior. Por ejemplo, los animales son
un concepto amable de los humanos y los humanos son un
concepto de especie de los animales. Por supuesto, esto aun
no ha alcanzado la forma que Aristételes definié mas tarde
en [Metafisical : “El hombre es un animal racional”.

Aristételes definié en [Metafisical que “La justicia (ko ros)
es el todo (peras) de algo ”. Esto significa que cuando A es B y al
mismo tiempo B es A sOlo entonces la oracion "A es B" es
una definicién. Entonces, “los humanos son animales” no es
una definicién. Esto se debe a que “los humanos son
animales” es correcto, pero “los animales son humanos”
esta mal. Sm embargo la deflnlclon es que "los humanos



son animales racionales". Esto se debe a que no soélo “los
humanos son animales racionales”, sino que también “los
animales racionales son humanos” es correcto.

Aqui, Aristoteles lo definio en el [ Post-Analisis ] , el
cuarto volumen de [Organonl surglo el método llamado
'definicion por genealogia y dify erencia'’ que comunmente
usamos hoy.

'Definicidon por diferencia de género y especie' se refiere
a un método para definir un concepto revelando la
diferencia entre el género al que pertenece el concepto y
la especie . Por ejemplo, "los humanos son animales
racionales". Aqui, “animal” se refiere a la especie ala que pertenece
la especie humana Y 'racjonal' es una diferencia que solo tiene
la especie humana entre especies pertenecientes a una
misma 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 de
generacmn en generacion sobre la “justicia por género y
énero”. Por supuesto, esta es una historia que alguien
1nvento Sin embargo, esta historia muestra claramente
cuan apasionada era la gente por la justicia en ese momento
y cuan dificil era.

Los descendientes de Platén mantuvieron un largo
debate en la Academia para definir el "ser humano". Y lo
definio como “los humanos somos animales de dos patas
y sin pelo” y lo anuncio al publico con orgullo. Luego, al
dia siguiente, alguien arrojo un pollo sin pelo y dijo:
"Aqui esta el hombre de Platon". Existe la teoria de que
fue el famoso filssofo cinjco antiguo Pidgeres | Cuando Alejandro
Magno le pidié que le dijera que le concederia su deseo,
le pidi6 que no bloqueara la luz del sol, por lo que
considerando su naturaleza cinica, era bastante posible.



De todos modos, los estudiantes de la Academia se
sintieron avergonzados por este incidente y comenzaron
a discutir las diferencias entre las gallinas y 1los
humanos nuevamente. El resultado fue que las gallinas
tenian las ufas de los pies estrechas y los humanos
tenian garras anchas. Asi que la definicion que se dio
nuevamente fue: "Los humanos son animales sin pelo,
de dos patas y con garras anchas".

El método de Aristoteles.

Cheongchuleoram (F##%) es una frase que se suele utilizar
cuando un discipulo supera a su maestro. ¢Se aplicaria esto
también a Aristoteles? Al menos esto es cierto en légica. El
diagrama de dialéctica de Platén contiene varias ideas
légicas mas ademas de las descritas anteriormente. Por
ejemplo, si sube desde abajo, puede obtener el juicio "Los
humanos son animales", pero si baja de arriba hacia abajo,
también puede obtener el juicio "Algunos animales son
humanos" o "Algunos animales no son humanos."

Mas importante aun, el marco basico del silogismo se
puede leer en el diagrama de la dialéctica de Platén. Como
se menciono, si subes un espacio de abajo hacia arriba,
obtendras los juicios "Los humanos son animales" y "Los
animales son seres vivos" en orden. Sin embargo, si omite
un espacio, automaticamente obtendra "Los humanos son
seres vivos". Si conectamos estos tres, podemos decir que
"los animales son seres vivos". Los humanos somos
animales. Por lo tanto, se convierte en un argumento de que
"los humanos son seres vivos". Este es un silogismo llamado
' Modus Barbara ' . Perg fue Aristoteles, no Platén, quien hizo esto.

Aristoteles amplié el juicio en cuatro cosas. Suelen

denominarse juicios positivos genéricos ¢ A ) , juicios
negativos genericos (E), juicios positivos especificos (1) y
juicios negativos especificos ¢ © ) , que se denominan

secuencialmente 'todos los A son B', 'todos los A no son B'. ',
' Sigue la forma 'Algun A es B', 'Algo A no es B'. Este fue el
primer yugo puesto sobre el lenguaje natural para



domesticarlo. Esto se debe a que varias expresiones del
lenguaje natural encajan en estos cuatro marcos.

Los simbolos 'A', 'E', 'I' y 'O', que se utilizan como
abreviaturas, fueron creados por ldégicos medievales. De la
palabra latina 'affimo’', que significa 'afirmar', la primera
vocal 'a' se toma para indicar un juicio positivo general, la
segunda vocal 'i' se toma para indicar un juicio positivo
especifico, y de 'mego' que significa 'nmegar'. Ademas, los
juicios de negacion generales se indican brevemente
tomando la primera vocal 'e', y los juicios de negacion
especificos se indican brevemente tomando la segunda
vocal 'o'.

Aristoteles revelo la correlacion entre estos cuatro juicios
y desarrollé diligentemente varios tipos de formas y reglas
de silogismo combindndolos. Sin embargo, no soélo es
imposib(lJe explicarlo todo aqui, sino que ademds es
innecesario debido a la naturaleza del articulo. En cambio,
hay algo que me gustaria revelar. Estos son los dos
significados 16gicos del silogismo. Una de ellas es que el
silogismo es el primer argumento formal, y la otra es que es
también el primer argumento deductivo.

Si. Un silogismo es un tire de argumento formal - Como se explico en
el Capitulo 1, un argumento formal es una inferencia
expresada por ursimbolo - Aristételes explico los silogismos en
las Obras Analiticas Integrales y utiliz6 simbolos como A, B
y C en lugar de conceptos especificos como "humano",
"animal" y "ser vivo". Para explicar con un ejemplo:

'Todos los animales son seres vivos. Todos los humanos
son animales. El argumento "Por lo tanto, todos los
humanos son seres vivos" es un ejemplo representativo
de un silogismo llamado "Barvara", como se menciond
anteriormente. Sin embargo, si reemplazamos 'seres
vivos' con los simbolos A, 'animales' con B y 'humanos'
con los simbolos C, 'todos B son A'. Cada C es una B. Por
tanto, se crea una forma: “todo C es A”. Esta operacién se
Hama “ formalizacion ” .

Por supuesto . Aristoteles no pudo formalizar -cuantificadores o
COneCtiVOS légicos como la ldgica simbédlica moderna. POI' 10 tanto, el
argumento anterior se expreso en el [Analisis completo
del analisis] como "Si el enunciado de A es posible para
todo B, y el enunciado de B es posible para todo C,



entonces el enunciado de A debe ser posible para todo
C".

La ventaja de la formalizacién es que una vez que un
formato se reconoce como valido, todos los argumentos que
si%uen ese formato pueden reconocerse como argumentos
validos, independientemente del contenido. Por ejemplo:
"Todas las flores son hermosas". Todas las rosas son flores.
Por eso, “todas las rosas son hermosas” o “todas las
mascotas son lindas”. Todos los gatos son mascotas. Por lo
tanto, afirmaciones como "todos los gatos son lindos" son
validas independientemente del contenido porque siguen la
forma "barbara", que es una forma tipica de silogismo. Esta
es la caracteristica y ventaja mas destacada de la logica
formal.

Pero {qué significa que un argumento sea valido? Aqui,
COonozcamos la Validez y solidez del argumento que se ha pospuesto .

Un argumento valido se refiere 3 yn argumento que es
“formalmente” correcto, es decir, un argumento que
sigue las reglas de] raznamiento - Por tanto, en un argumento
valido, si las premisas son verdaderas, la conclusion
también lo es. Por ejemplo: “Cuando llueve, el suelo se
moja”. Llovio. Por tanto, el argumento “el suelo esta
mojado” es valido. Esto se debe a que siguid la regla de
inferencia llamada ' Modus Ponens .

Sin embargo, si se llega a una conclusion falsa aunque las
premisas sean verdaderas, o si se llega a una conclusién
verdadera aunque las premisas sean falsas, se dice que el
argumento es "invalido". Por ejemplo: “Cuando llueve, el
suelo se moja”. El suelo estaba mojado. Por lo tanto, incluso
si la premisa del argumento “Llovid” es cierta, la conclusion
no lo es. Esto se debe a que viola las reglas del
razonamiento. Estos argumentos invalidos se denominan
“errores formales”. Entonces, équé es un argumento sélido?

Un argumento Sélldo significa un argumento que es “valido” y “ todas las
premisas son verdaderas”. Es un argumento correcto “no
solo en la forma sino también en el contenido”. Por



ejemplo: 'Todos los mamiferos alimentan a sus crias con
leche. Las ballenas son mamiferos. Por lo tanto, el
argumento de que “las ballenas alimentan a sus crias” es
solido. No sélo es formalmente valido como silogismo,
sino que todas sus premisas son verdaderas.

Por lo tanto, también existen “argumentos validos pero no
solidos”. Por ejemplo, "Todos los humanos creen en Dios".
Cheolsu es humano. Por lo tanto, este es el caso de "Cheolsu
cree en Dios". Este argumento es valido, pero no sdlido.
Esto significa que es correcto en la forma, pero incorrecto
en el contenido. Esto se debe a que la premisa de que "todos
los humanos creen en Dios" no es "verdadera". Si lo
esquematizas, se ve asi.

=8 =8

La logica formal es la logica que se ocupa unicamente de
la validez de los argumentos. Aristoteles desarrollo las



primeras “formas validas de argumento” de la historia y las
llamé silogismo . Y pensé que estos formularios se convertirian en
herramientas para todos los estudios. Por eso "2m6 g su libro
de 1dgica "organon - La palabra griega "organon" significa
"herramienta" u "6érgano automatico". Aristételes pensaba
que el silogismo era un 6érgano que podia producir
automaticamente discursos validos.

El segundo significado del silogismo es que es el primer
argumento deductivo. Por supuesto ' el primer 'sistema
deductivo ' es la geometria euclidiana ~ Perop eso son matematicas, no
légica. El silogismo de Aristdteles es el primer ' razonamiento
deductivo ' .

éQué es un argumento deductivo? En [ Andlisis
completo] y [Topical , Aristoteles definido un silogismo
como “un discurso en el que la conclusién se extrae
inevitablemente solo de las premisas presentadas”. Eso es
correcto.

enelque |3 conclusion se deriva inevitablemente de las premisas
. Por ejemplo: "Todos los mamiferos tienen corazon". Los
caballos son mamiferos. Por tanto, “los caballos tienen
corazon” es un argumento deductivo.

En un argumento deductivo, la conclusién ya esta incluida
entre las premisas. Por eso la conclusiéon se deriva
“inevitablemente” de las premisas. En el ejemplo anterior,
los caballos ya estan incluidos entre los mamiferos. Por
tanto, es natural que los caballos tengan los atributos de los
mamiferos. Se vuelve méas claro si lo miras como un
diagrama de Venn.



R: Animal con corazon
B: mamifero
C: caballo

Los logicos llaman a esta propiedad de los argumentos
deductivos " preservacién de la verdad " . Hgto significa que si las
premisas son "verdaderas", se garantiza que la conclusion
sera "verdadera". Esto es tanto una ventaja como una
desventaja de los argumentos deductivos. La ventaja es que
la confiabilidad estd garantizada y la desventaja es que no
se pueden obtener nuevos conocimientos.



Ya hemos discutido esto en parte aqui y alla, pero
resumamos aqui la relacion entre argumento y persuasion.
Como se mencioné anteriormente en el capitulo 1, la
argumentacion se desarrollé originalmente como un medio

ara persuadir a otros. En consecuencia, la historia de la
ogica ha sido un proceso de desarrollo de argumentos mas
persuasivos o con menos defectos que refutar. Como
resultado, en la ldgica moderna, sélo se reconocen como
légica los argumentos deductivos que no tienen lagunas de
refutacion formal.

El orden en que se escribié el [Organon] de Aristételes
fue similar. Primero estudié la dialéctica, es decir, los
argumentos que hO{ podemos llamar induccién en un
sentido amplio, en [La refutacidn sofistical y [Topekal .
Posteriormente, desarrolld el silogismo, o método deductivo,
en el [ Primer Libro de Analisis] y [ Después del
Andlisisl .

Esto significa que la 10gica de Aristételes evolucioné de un
argumento que expandia la verdad a un argumento que la
preservaba, de un argumento con lagunas que refutar a un
argumento sin lagunas que refutar, y de un argumento poco
persuasivo a un argumento altamente persuasivo. Al mismo
tiempo, también significa que el argumento deductivo es la
herramienta de persuasion mas poderosa. En el caso de un
argumento deductivo, si las premisas son "verdaderas",
nadie puede rechazar la conclusion. Por lo tanto, si estas
tratando de persuadir a alguien, debes seguir la forma de
un argumento deductivo tanto como sea posible. Si es asi,
hay que decir que Aristoteles desarrollo la ldgica para
aclarar la confusiéon que surge en nuestra vida linglistica y
aumentar la capacidad de persuasion.

El sueno de Wittgenstein

La logica de Aristdteles se ha mantenido practicamente sin
cambios durante los ultimos 2.300 afos. Esto es
sorprendente. Por supuesto, mientras tanto, Bacon en
Inglaterra amplié. el método inductivo y Descartes en
Francia ampli6 el método deductivo a su manera. Sin
embargo, en un panorama mads amplio, la légica en realidad



ha avanzado poco desde Aristoteles. Kant también escribio
esto en la Critica de la razon pura.

Lo que hay que tener en cuenta sobre la ldgica es que
no ha avanzado ni un paso mas hasta el dia de hoy y,
por lo tanto, parece completa y, en el mejor de los
casos, completa.

Sin embargo, hubo un cambio notable en el siglo XX. Fue
desarrollado por el aleman Gottlob Frege @2 través de * Cartas
conceptuales" , y los britdnicos Bertrand Russell y Alfred Whltehead lo resumieron en "
Principios matematicos " . Estos son " léglca proposicional " y " légica de
predicados " Hstos sistemas logicos no solo representaban el
sistema_logico de Aristoteles sino tambien “juicios que
expresaban relaciones" que hasta ahora no podian
expresarse mediante nuevas notaciones y reglas. Esto nos
da una herramienta de persuasion mas capaz.

Sin embargo, lo que atrajo la atencion del mundo fue el
desarrollo logico y filoséfico que Wittgenstein logro en el
Tractatus mas que este desarrollo formal de la légica. El
nombre original de [Tratadol es [Tratado de Logica y
FﬂOSOﬁa.ﬂ . Cuando en 1922 se publicé la edicién inglesa de "Tratado de ldgica y
filosofia” con una recomendacion del filésofo Bertrand Russell
y un titulo del especialista en ética Gecrge Moore, o] mundo de la
filosofia se entusiasmé. Esto fue especialmente cierto en el
caso de los positivistas 16gicos de la Escuela de Viena ( Wiener
Kreis ) . De lo contrario, no saldra humo de la chimenea. Habia
una razon.

El [ Tratado ] contiene muchos contenidos légica y
filosoficamente importantes. En primer lugar, contiene un
meétodo mediante el cual podemos simplemente desterrar de
la filosofia proposiciones metafisicas que no pueden ser
juzgadas por la experiencia, como "Dios ha muerto".
Wittgenstein definié las proposiciones metafisicas no como
falsaS SinO como " sin sentido " . ( [TratadolJ , 4.003 ) Significa 'no el Objeto del
significado '- Por supuesto, no es tema de verdad o falsedad.
Asi que no discutas mas. "Debes guardar silencio sobre

aquello de lo que no puedes hablar". ( ITratadol ., 7)

Eliminar la metafisica de la filosofia ha sido un tema muy
importante para los filésofos desde los tiempos modernos.



Sln embargo’ esto es algo que ya habia logrado Immanuel Kant en 1a
Critica de la razon pura. Kant distinguio entre un objeto
experimentado a traves de nuestra sensibilidad como un

"fenoOmeno ( P haemomenon ) " vy ypn objeto que no puede ser
experimentado porque escapa de los limites de Ila
sensibilidad como un " noumenon viral * . Por ejemplo, la

“manzana” o el “escritorio” que experimentamos son
fendmenos. Sin embargo, "Dios" o "alma" son virtuales.

Por supuesto, se puede y se debe pensar en los objetos
virtuales, pero no se pueden reconocer. Porque no se puede
experimentar. Entonces Kant expuls6 ese pensamiento vacio

sin contenido de la "tierra de la verdad". En ese caso,
z\fittgenstein simplemente hizo léogicamente lo que Kant hizo
epistemolégicamente.

Por supuesto, [ Tongo | también contiene otros
contenidos. Una de ellas es la interpretacion moderna de la
teoria de la correspondencia, una de las teorias
representativas de la verdad. Er resumen . “]g realidad

corresponde a proposiciones” ¢ [ Tratado I, 4.05) =~ Como se
explicara mas adelante, las palabras de Wittgenstein tienen
un significado especial. Sin embargo, el hecho de que la
verdad de wuna proposicién esté determinada por su
correspondencia con los hechos no es nuevo. Esto se debe a
que se trata de una teoria de la verdad que Aristételes ya
habia defendido en su [Metafisical .

Entonces, {por qué la gente estaba tan entusiasmada con
las "Transcripciones"? La razéon estaba en otra parte.
Pensaron que finalmente habian descubierto una forma
segura de domesticar el lenguaje natural en el Tratado de
Confucio. La base para pensar asi se muestra en las
siguientes palabras.

Nos pintamos un cuadro de los hechos. Una imagen es
un modelo de la realidad. La imagen muestra la
situacion en el espacio légEico, es decir, la ocurrencia y
no ocurrencia de eventos. En una imagen, los elementos
de la imagen corresponden a objetos. Una pintura se
crea haciendo que sus elementos se relacionen entre si
de cierta manera. La imagen del hecho es el hecho.

- [Tratadod , 2.1~2.141



Es una teoria llamada " teoria de la imagen " . [ 9 sjento, pero no
puedo explicarlo en detalle aqui. Sin embargo, lo que
necesitamos saber es la afirmacion de Wittgenstein de que
la "estructura del lenguaje 16gico" en la afirmacion anterior
coincide con la "estructura fisica de los hechos" que le
corresponde. Esta nueva metafisica, sin precedentes en la
historia filosofica, puede esquematizarse de la siguiente
manera.
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Para resumir los pensamientos de Wittgenstein expresados
en este diagrama, es el siguiente. Wittgenstein llamé a la
ConeXién de cosas (objetos) "estado de cosas ( sachv erhalt) ". ( [Nongol , 2. 01 ) POI‘
ejemplo, la conexion entre Cheolsu y un estudiante,
'Cheolsu es un estudiante', es una situacion -Y la expresién
légico-linguistica correspondiente a esto es una proposiciéon
elemental (elementarsatz )~ FEn Jogica formal, se denota con el
simbolo "p".

Wittgenstein también llamé a la conexion de eventos
"hechos (tatsache) ". Por ejemplo, si la situacion "Cheolsu es un
estudiante" y la situacion "Young es un maestro" estan
conectadas, se convierte en el hecho de que "Cheolsu es un
estudiante y Young es un maestro". Y la expresién ldgico-
lingtuiistica que le corresponde es una proposiciéon
compuesta. En el [ Tratado J , se escribe como 'p-q'
siguiendo la notacion establecida en los [ Principios de



Matematicas) de Russell y Whitehead, pero generalmente
se escribe como 'pNq'.

En este momento, lo que conecta las proposiciones de
elementos son conectivos légicos como ~ @, N ®», Yy ©, -
(..es...). Hay un total de 16 conjunciones en logica formal. Al
igual que los hechos, las proposiciones complejas
correspondientes a hechos pueden tedricamente conectar
un numero infinito de proposiciones de elementos a través
de estos conectivos. Sin embargo, en cualquier caso, la
verdad o falsedad de la proposicion compuesta se determina
en funciéon de la verdad o falsedad de las proposiciones

elemento ( [Tratadol ,4.4,4.41)

Por ejemplo, la proposicion compuesta “Cheolsu es un
estudiante y Young es un maestro” es verdadera sélo
cuando las proposiciones de elementos “Cheolsu es un
estudiante” y “Young es un maestro” son ambas verdaderas
y todas las demas proposiciones son falsas. Sin embargo, la
proposicion compuesta '‘Cheolsu es un estudiante o Yeongi
es un maestro' es falsa solo cuando ambas proposiciones de
elementos son falsas y es verdadera en caso contrario. Si se
escribe simbolicamente, se obtiene la siguiente “ tabla de verdad ”.
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De esta manera, los logicos se refieren al hecho de que el
valor de verdad de una proposicion compuesta cambia
dependlendo del valor de verdad de la proposicién elemento

como " verdadero funcional " ( [Tratadol , 5)

Gracias al trabajo de Wittgenstein, fue posible calcular
mecanicamente el valor de verdad de una proposicion, sin
importar cuan compleja fuera. Dado que todas las
proposiciones complejas son proposiciones de elementos
conectadas por conectivos como ' ~, N, U, — ', no importa
qué tan larga sea, su verdad y falsedad se pueden calcular

simplemente aplicando la funcion de verdad. ¢ Tratadol, 6.001)
Esto ge ]lama 'operacioén proposicional ( caleulo proposicional ) !

Sin embargo debes prestar atencion a estas palabras El
término "operacion proposicional" tiene el "brillante"
significado de que la verdad y la falsedad de todos los
hechos complejos y diversos del mundo pueden calcularse
de forma sencilla y mecanica. Esto se debe a que las
operaciones proposicionales son automaticamente posibles
simplemente traduciendo las situaciones en proposmlones
de elementos. Fst* argumento se llama " atomismo logico *

A primera vista puede parecer nada. Sin embargo esta
afirmacion planteada por Russell y Wittgenstein era un gran
sueno con el que nadie habia sonado hasta entonces. Si todo
el mundo puede expresarse en un lenguaje légico y las
operaciones en ese lenguaje 16gico son posibles, ientonces
todo el conocimiento sobre el mundo puede organizarse
mediante este método! Wittgenstein dijo: “Si se dan todas
las proposiciones elementales verdaderas, el mundo queda
completamente descritc  “ Sj se dan todas las proposiciones
elementales, y cudles de ellas son verdaderas y cuales
falsas, entonces el mundo queda completamente descrito

pOT ellas” ( [Tratadol , 426)

Aqui se puede ver por qué los positivistas 16gicos estaban
tan entusiasmados con el [Tratadol . Pensaron que esto les
abria el camino para lograr su anhelado deseo de expulsar
la metafisica de la filosofia y convertir todos los estudios en
una " clencia unificada " . T o {inico que queda es traducir el
conocimiento dlverso del mundo al lenguaje formal. Todo el
conocimiento que no esté traducido al lenguaje formal se
eliminard automaéticamente y la verdad y la falsedad del
conocimiento traducido se podran calcular
automaticamente. iAhora qué mas se puede pedir!



Wittgenstein debio pensar lo mismo también. De modo que
declar6 audazmente que la filosofia habia terminado y que
todo lo que quedaba eran las ciencias naturales y su

expresion clara en el lenguaje formal. ( [Transcripciones] , 6. 52 ~ 6. 53)
Wittgenstein probablemente pensd esto cuando de repente
dejo Cambridse . ' No hay mucha gente que pueda hacer algo
asl, incluso si no son genios como yo? Por ejemplo, los
positivistas 16gicos.

Wittgenstein regres6 a su Austria natal y compartio el
enorme legado dejado por su padre, un magnate del acero,
con todos los que lo rodeaban. Y pasé mi tiempo trabajando
como maestra en una escuela primaria rural. Hubo un
tiempo en que ingreso en un monasterio para convertirse en
monje y también trabajé como jardinero. En ese momento,
todavia tenia unos 30 anos, pero ya estaba imitando la vida
de un ermitano alejado del mundo.

iCada episodio comenz6 en [Tongol ! [NonkoJ revelé al
mundo el brillante Sueflo de la Il descripcién logica del mundo usando un
lenguaje formal’. Fgto también declard la victoria del lenguaje
formal sobre el lenguaje natural. A partir de ahora, el
lenguaje natural debe adaptarse al lenguaje formal. De lo
contrario, puede utilizarse como herramienta para charlas
triviales, pero no como medio de estudio decente. Este es el
contenido de la declaracion.

La victoria del lenguaje formal parecia completa. Una de
las evidencias es que en las ultimas décadas, muchos
l6gicos, linguistas y estudiosos de la inteligencia artificial
han intentado diligentemente adaptar el lenguaje natural a
un lenguaje formal, la llamada "formalizacion del lenguaje
natural " . Pero eso fue, en una palabra, una ilusion. El
propio Wittgenstein se dio cuenta de esto antes que nadie.

Dejame explicarte brevemente con un ejemplo. Sobre todo,
la idea de que “la estructura del mundo y la estructura del
lenguaje son la misma” fue un malentendido absurdo. Por
ejemplo, si la proposicion prenominal 'Todas las caléndulas
son amarillas' esta escrita en lenguaje formal, se convierte
en Vx (F(x) - 6 (x)) GSignifica: "Por cada x, si x es una
caléndula, entonces x es amarilla". Asimismo, la proposiciéon
existencial “Algunas caléndulas son amarillas” también se
escribe como Ix (F(x) 0 6 (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 dOS

componentes, ' F(Sin embargo, en el mundo real, sélo existe



un componente llamado "caléndula amarilla". Incluso en los
casos mas basicos no hay acuerdo. Pero écomo se puede
decir que la estructura del mundo y la estructura del
lenguaje son la misma?

En resumen, el Tratado contiene el audaz sueno de
Wittgenstein de intentar domar el caballo salvaje del
lenguaje natural a través del lendguaje formal desarrollado
por Russell y Whitehead. A medida que la gente de todo el
mundo se entusiasmo, comenzé una rebelién contra la
filosofia y el lenguaje natural. Sin embargo, la rebelidon fue
reprimida poco después, y lo interesante es que el propio
Wittgenstein estuvo al frente de la represion.

harry potter regresa

Hoy en dia, los westerns han desaparecido incluso de
HoYlywood. Fue reemplazada por una g{uerra espacial. Sin
embargo, mirando hacia atras, las peliculas occidentales
siempre tienen una gran escena final en la que el personaje
principal se aleja a caballo con la puesta de sol de fondo. El
publico mantendria esa escena en sus corazones durante
mucho tiempo <con una sensacién de tranquilo
arrepentimiento. Entonces, a veces, 'he vuelto...' ... También
se lanzé una secuela titulada '.

A Wittgenstein también le gustaban los westerns. Quizas
por eso hizo lo mismo. En enero de 1929, regresé al campus
de Cambridge, todavia mojado y frio, cubierto por la niebla
invernal. Sin embargo, no regreso tan orgulloso y
espléndido como el pistolero al atardecer. Mas blen, como
Harry Potter, que regreso0 a Hogwarts después de las
vacaciones, regreso silenciosamente y se encerr0 en un
rincon oscuro en el edificio Gibbs del King's College.
Entonces comenzo una dificil lucha con elg mago gel
lenguaje natural. Esta vez sabia que su oponente no era
formidable.

En ese momento, el mundo todavia estaba entusiasmado
con las "Transcripciones". Sin embargo, ya sabia que el
caballo salvaje del lenguaje natural nunca podria ser
domado wutilizando la herramienta del lenguaje formal.
Entonces, aunque era tarde, decidi dedicarme a fondo a



investigar la naturaleza del lenguaje natural desde el
principio. En este sentido era claramente un genio. Pero la
nueva lucha no termino facilmente y la muerte llegé ante él.
Cuando muri6 de cancer en 1951, sus ultimas palabras
fueron: "Por favor, diganme que vivi una vida maravillosa".

En mi opinién, la historia de la légica es una huella de los
esfuerzos por dominar el lengua{'e natural. El objetivo era
dotar a las afirmaciones del lenguaje natural de una
capacidad de persuasion irresistible a través de la
argumentacion. Algunos esfuerzos tuvieron éxito y otros
fracasaron. El trabajo de Wittgenstein fracasé. Pero también

ané mucho. Entre ellas, hay lecciones valiosas que
ebemos aprender de sus fracasos. Para domesticar el
lenguaje natural, no debemos imponerle el yugo de un
lenguaje formal existente. En lugar de simplificar el
lenguaje natural como un lenguaje formal existente, se
deben hacer esfuerzos para expandir el lenguaje formal
para que sea como un lenguaje natural.

No sera féacil, pero no es imposible. Veremos un ejemplo
de esto a través del lenguaje de la ldgica difusa en el
Capitulo 9. Por supuesto, la légica difusa no logro
aprovechar la simplicidad y la estabilidad que son los
puntos fuertes de la ldgica formal. Sin embargo, es posible
desarrollar un método de descripcion mas flexible y
ampliado, como la ldégica difusa, conservando al mismo
tiempo las virtudes de la ldgica formal existente.
Necesitamos desarrollar un lenguaje formal que se acerque
al rico poder expresivo del lenguaje natural manteniendo al
mismo tiemdpo las ventajas de simplicidad, estabilidad,
computabilidad o computabilidad.

Alejandro montd en el caballo, girdndolo hacia el sol para
que Bucéfalo no pudiera ver su sombra. El secreto para
montar un caballo salvaje era comprender la naturaleza de
Bucéfalo y tratarla adecuadamente. Desarrollar un lenguaje
formal que coincida con la naturaleza del lenguaje natural
es una forma de montar el caballo salvaje del lenguaéle
natural. Sélo entonces tendremos una herramienta de
persuasion mas completa y ampliamente utilizable. Esa es
mi opinion, pero Jtu qué opinas?



« Definicion : EX?resar lo mas esencial que tiene un
concepto. Las definiciones por diferencia de género y
especile se expresan en la forma [concepto de especie] =
[diferencia de especies] + [concepto generico].

+L.os humanos somos animales racionales.

« Método deductivo : método argumentativo en el que la
conclusion proviene inevitablemente de premisas.

« Argumento valido : Se refiere a un argumento
formalmente correcto, es decir, un argumento que sigue
las reglas del razonamiento. En un argumento valido, si
las premisas son verdaderas, la conclusion también lo
es.

« Argumento soélido : Se refiere a un argumento que es
valido y cuyas premisas son todas verdaderas. Es un
argumento correcto no solo en la forma sino también en
el contenido, y la conclusion es siempre cierta.

« argumento y persuasion

Los argumentos se desarrollaron originalmente como un
medio para persuadir a otros. En consecuencia, la
historia de la ldgica ha sido un proceso de desarrollo de
ar%umentos mas persuasivos, o argumentos con menos
defectos que refutar. Como resultado, la 16gica moderna
ha llegado a reconocer sélo argumentos deductivos que
no tienen lagunas formales que refutar. Esto signi%ca
que desde Aristoteles, la 16gica se ha desarrollado desde
argumentos que extienden la verdad hasta argumentos
que la preservan, desde argumentos con lagunas que
refutar a argumentos sin lagunas que refutar, y de
argumentos con baja capacidad de persuasion a
argumentos con alta capacidad de persuasiéon. Al mismo



tiempo, también significa que el argumento deductivo es
la herramienta de persuasion mas poderosa.
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Si te casas te arrepentiras. Si no te casas, también te
arrepentiras. Te casas o no, te arrepentiras de ambas
cosas. Riete de las tonterias del mundo. Te arepentiras.
Llora por la necedad del mundo. Ta también te
arrepentiras. Ya sea que rias o llores por las tonterias
del mundo, te arrepentiras de ambas. Confia en una
mujer. Te arepentiras. No confies en una sola mujer. Tu
también te arrepentiras. Confies o no en una mujer, te
arrepentiras de ambas cosas. Cuélgate. Te arepentiras.
Intenta no ahorcarte. Ta también te arrepentirds. Te
ahorques o no, te arrepentirds de ambas cosas. Senor,
ésta es la esencia de toda sabiduria en la vida.

es el comienzo de “El discurso del hombre”, de “Esto o
aquello”l escrlto por el filésofo danés Sgren Kierkegaard , que fue tan
solitario y deprimente como una tarde lluviosa de invierno .
“iQué es la juventud? Es un suefo. ¢Que es el amor? En
esta pieza, que termina con la frase "Este es el contenido de
un sueno", canté sobre la inutilidad fundamental de la vida
como un poeta.

Pero {qué es un poeta? Segun su expresion, “Un poeta es
un ser humano desgraciado que alberga en su corazén una

rave agonia, pero por la forma de sus labios, cada vez que
ge ellos salen suspiros y gritos, suenan como musica”. En mi
opinion, estas palabras encajan mas con el propio
Kierkegaard que con cualquier otra persona en el mundo.
Aunque vivié toda su vida con una gran agonia en el
corazon, la filosofia que salia de sus labios era como musica.
Era un genio desafortunado y lamentaba cada decision que
tomaba en su vida.

Pero no somos genios y quizas por eso nuestras elecciones
no siempre sean las mejores. Creemos que podemos
beneficiarnos o sufrir pérdidas, y reir o llorar, dependiendo
de nuestras elecciones individuales. Por supuesto,
Kierkegaard dio en el clavo y dijo: "Eso es un
malentendido". De todos modos, vivimos cada dia, no, cada
momento, tomando decisiones y elecciones dificiles sobre
algo. Probablemente ti también lo hagas.



Entonces, el interés se centra naturalmente en si nuestras
decisiones son acertadas o al menos razonables. Si tomamos
decisiones acertadas, ¢no deberiamos tener menos pérdidas
y mas sonrisas? Decir que una eleccidon es sabia significa
que es razonable y satisfactoria. Por tanto, también es un
proceso de autopersuasion. Si estas satisfecho con tu
eleccién es porque te has persuadido a ti mismo a través de
esa eleccidon. Hay un dicho apropiado sobre esto de Charles
Sanders Peirce, el filésofo y légico que fundd el
pragmatismo.

Una persona nunca es sOlo una persona. Sus
pensamientos son lo que habla consigo mismo. En otras
palabras, le estoy hablando a otro yo que acaba de
nacer en el flujo del tiempo. Cuando alguien piensa
logicamente, el objetivo al que intenta persuadir es su
yo critico.

Sin embargo, los psicdlogos dicen que la mayoria de
nuestras elecciones y decisiones no sélo son imprudentes
sino también irrazonables. Asi que no puede haber
arrepentimientos. Hay un ejemplo que suelen poner cuando
dicen esto. Se trata de un experimento !lamado el * problema de Linda '
realizado por los psicélogos cognitivos Amos Tversky y; Daniel Kahneman .
Los dos plantearon a los sujetos los siguientes problemas.

Linda es una mujer soltera inteligente y vivaz de 31
anos. Se especializo en filosofia. Cuando era estudiante,
me interesaban las cuestiones de justicia social y
discriminacion Y participé en el movimiento antinuclear.
Luego ordena las siguientes afirmaciones sobre Linda
segun su probabilidad.

@ Linda es maestra de escuela primaria.

@ Linda trabaja en una libreria y aprende yoga.

® Linda es muy activa en el movimiento de mujeres.

@ Linda es trabajadora de educacién social a cargo del
asesoramiento mental.

® Linda es miembro de la Asociacion de Mujeres
Votantes.

® Linda es banquera.



@ Linda es vendedora de seguros. o
Linda es banquera y es muy activa en el movimiento
de mujeres.

Después del experimento, Tversky y Kahneman notaron
algo. La mayoria de los encuestados (°' *» respondieron que
"Linda es banquera y es muy activa en el movimiento de

mujeres ® " era mas probable que "Linda es banquera ® "

Logicamente, ® es una proposicién compleja en la que dos
eventos estdn conectados por la conjuncién 'y "y © esunode
ellos, una proposicion elemento. 5 @5 gsi, la posibilidad de ® deberia ser
menor que la posibilidad de ®. En resumen, la posibilidad
de lluvia y viento es menor que la posibilidad de lluvia. Pero
épor qué la gente dice que ® es mas probable que ®? ¢Es
porque tienen poca comprension de la légica? Puede que
sea cierto, pero la verdad parece estar en otra parte. Veamos el
experimento psicolégico relacionado con el " efecto marco " realizado por Barbara
McNeil , Stephen P auker y Tversky .

Tversky y otros colegas experimentaron, esta vez con
meédicos altamente capacitados. Preguntaron a los
meédicos qué cirugia recomendarian a los pacientes, que
tiene una tasa de mortalidad del 7% en 5 anos.
Entonces, la mayoria de los médicos dijeron que no lo
recomendarian. %or otro lado, cuando se les pregunté
qué cirugia con una tasa de supervivencia del 93% a 5
anos recomendarian al paciente, los médicos
respondieron que si la recomendarian.

La "verdad incomoda" revelada a través de este tipo de
experimento de psicologia cognitiva es la siguiente. Cuando
usted y yo tomamos decisiones o elecciones, tenemos una
fuerte tendencia a hacerlo psicologicamente en lugar de
légica o racionalmente. Nuestra historia comienza aqui.

¢Somos los perros de Pavlov?



Hay un libro interesante llamado "La psicologia de la
persuasion". El autor, Revert Cialdini, a5 profesor de psicologia en
la Universidad Estatal de Arizona. Contrariamente a las
expectativas dadas por el titulo original "influencia", no
escribio este libro para presentar los secretos de la
persuasion desarrollados mediante la psicologia. Mas bien,
seniald "con qué facilidad y frecuencia somos victimas de las
leyes de la persuasion en nuestra vida diaria" e intento
ensefnar estrategias de defensa que las "personas estupidas"
pueden utilizar contra los expertos en persuasion. En
resumen, es un buen libro que le salvara de anuncios y
vendedores que se dirigen a usted constantemente.

Para hacerlo, Cialdini muestra primero cudn psicoldgicas
o irracionales son nuestras elecciones y decisiones. Al
comienzo del libro, presenta una historia "ridicula" vivida
por Su novia, que regenta una joyeria india en Arizona.

Su joyeria también vende turquesas, pero a pesar de
ue le puso un precio bastante bajo, no se vendié nada.
omo ultimo recurso, la turquesa la colocaron en el

centro de la tienda, y aunque era temporada turistica y

habia muchos clientes, todavia no se vendié. Pero un

dia, de repente, se fue de viaje de negocios y dejo una
nota para el gerente. iDeshazte de todas las turquesas
expuestas a mitad de precio! Cuando regresé de mi viaje
de negocios unos dias después, como era de esperar, se
habian vendido todas las turquesas y no quedaban mas.

Pero lo sorprendente fue que el gerente, que leyo mal su

nota, duplico el precio de la turquesa en lugar de la

mitad. Sin embargo, todos los articulos se agotaron en
tres dias.

A su amigo, que estaba muy sorprendido de cémo sucedid
esto, Cialdini le contdé extranamente una historia sobre el
pavo. Los pavos muestran automaticamente amor maternal
cada vez que sus bebés hacen un sonido de "chip-chip".
Incluso si no es tu bebé. Sin embargo, si no se escucha el
sonido, ignoraran por completo incluso a sus propios bebés
y, a veces, incluso los mataran. En ecologia animal - estos



patrones especiales de comportamiento de los animales se
denominan # patrones de accion fija ” .

Cialdini dice que estos mecanismos automaticos también
estan programados en la psicologia humana. Por lo tanto,
siempre que se active un mecanismo desencadenante que
estimule el sistema automatico humano, como el sonido
'chip-chip' que hace un pavo bebé, el comportamiento se
produce automaticamente, independientemente del juicio
racional. Es como "iAbrete, Sésamo!" en "Las mil y una
nolches“. Es como si gritas, la puerta de la cueva se abre
sola.

El estandar de toma de decisiones "caro = buena calidad"
fue programado en la psicologia de las personas que
compraron turquesas en la joyeria como un tipo de
comportamiento fijo. Sin embargo, al ver la turquesa
exorbitantemente cara, se activo 'iAbrete, Sésamo!', y todo
juicio racional quedo suspendido y la compra se realizo
automaticamente.

En psicologia, este fendmeno se denomina '"reflejo
condicionado de Pavlov". Esta es ua teoria desarrollada por
el fisiologo seviético Ivan Pavlov. Tocaba una campana cada vez que
alimentaba al perro. Luego, mas tarde, el perro empezo a
babear incluso si escuchaba el timbre sin darle comida. Esto
es evidencia de que también se aprenden patrones de
comportamiento fijos.

Lo que Cialdini destaca es que los expertos en persuasion
gue trabajan en publicidad o ventas comprenden muy bien
los patrones fijos de comportamiento de las personas
torpes. Y al utilizar esas tacticas, te convierten en el "perro
de Pavlov". Por tanto, también conviene conocer la
estrategia de defensa. De lo contrario, te convertirds en su
objetivo y terminaras comprando, sin saberlo, articulos
innecesarios, suscribiéndote a revistas o periodicos en los
que ni siquiera habias pensado, comprando accidentalmente
entradas para un evento benéfico y tomando medicamentos
para el estdmago porque te sientes mal.

Pero hay algo que destacar aqui. Lo que los expertos en
Persuasio’n retenden convertirnos en “perros de Pavlov” es
a ‘“ley e toma de decisiones” que aplicamos
inconscientemente en nuestra vida diaria. En otras
palabras, entienden y atacan nuestras reglas cotidianas de
toma de decisiones como si fueran un patron de
comportamiento fijo de un pavo. éCémo es eso posible?
Tomemos un ejemplo.



La idea de que “es mejor seguir el consejo de expertos
autorizados” es nuestro sentido comun. En otras palabras,
“lo que dice el experto = lo que es correcto” es nuestra
regla general para la toma de decisiones. Y esto no es en
absoluto imprudente. Esto se debe a que nadie puede ser un
experto en todos los campos. Pero surgen problemas cuando
se programa segun patrones de comportamiento flJOS y
funciona automadaticamente © 2 ciegas) . A continuacion se
muestra uno de los ejemplos que dio Cialdini para
demostrar lo facil que es para los expertos comportarse
como los perros de Pavlov.

El médico tratante le indic6 a wun paciente con
inflamacion del oido que le administrara medicamento en
el oido derecho. Escribié "Colocar en la oreja trasera" en
la receta y se la dio a la enfermera - La enfermera de
turno lo leyd como 'Colocar en Trasero (administrar medicamento en
el ano) ' v puso en el ano el medicamento que se suponia
debia colocarse en el oido. Por mucho que se lo piense,
administrar medicacion anal a un paciente con infeccion
de oido es incomprensible, pero ni el paciente ni la
enfermera pusieron objeciones a la prescripcion.

Esta cosa curiosa ocurrié simplemente porque nuestra
regla de toma de decisiones de que “lo que dicen los
expertos = lo que es correcto” operaba como un patrén de
comportamiento fijo. Por ello, Cialdini presentd este
incidente como un ejemplo de '‘{Abrete Sésamo!" segun la
'Ley de Autoridad'. En légica, es la necedad equivalente al
"Idolo de la Caverna" entre los "Cuatro Idolos" defendidos
por Bacon. En la légica actual, esto se llama ' argumen tum ad
verecundiam 'y g frata Como un error.

De este modo, existen reglas de toma de decisiones que
aplicamos sin darnos cuenta, y los expertos en persuasion
apuntan a ellas. iSi! Siempre es una forma de re01b1r un
hacha en el pie por creer. Cialdini organizo los "ejes" en los
que comunmente creemos en las siguientes seis categorias.

La 'Ley de Reciprocidad', que impide rechazar una
solicitud injusta debido a la carga del favor de la otra
persona, la 'Ley de Consistencia’, que busca mantener la
propla consistencia o rostro, y la 'Ley de Prueba Social' ,



que busca hacer lo que mucha gente hace, como comprar
un bestseller. , la 'Ley del agrado', donde las personas se
sienten atraidas por la invitacion de alguien que les agrada,
la 'Ley de la autoridad', donde las personas obedecen
ciegamente a la autoridad, y la 'Ley de la Escasez', donde la
gente se siente atraida por gritos como "No hay mucho" o
"Se acaba pronto".

Si lo sabes, no es nada nuevo. Todo el mundo lo sabe
porque ya es muy utilizado como técnica publicitaria o de
ventas. gin embargo, una vez que uno queda atrapado en la
tactica de utilizar estas “hachas de confianza”, es casi
imposible escapar, babeando como el perro de Pavlgv. Por
eso Cialdini wutilizd la expresién metaférica 'iAbrete,
sésamo!' A continuacion se muestran algunos ejemplos de
Su propia experiencia:

Un dia, escuché un golpe en la puerta y sali para ver a
una joven hermosa de pie con pantalones cortos y una
blusa con el pecho escotado. Levanté una carpeta y
cortésmente me preguntd si podia completar una
encuesta. Por supuesto que estuve de acuerdo y comencé
a responder sus preguntas "exageradamente" para dar la
mejor impresion posible. Por ejemplo, dijo que sale a
comer siempre que tiene la oportunidad, bebe sélo vino
importado, va a menudo al cine o a conciertos y, sobre
todo, nunca se pierde una actuacion de ballet. Luego, con
una sonrisa encantadora, la joven belleza comenzo a
explicar que podria ahorrar $1,200 al afio si me unia al
Club América. So6lo entonces me di cuenta de quién era la
otra persona, pero para mantener mi coherencia © mi cara

después de alardear, no tuve mas remedio que firmar el formulario de membresia del Club

América que ella presents. [, siguiente que hice fue tomar medicina
para el estomago porque me sentia mal del estomago.

Cialdini dijo con desdén que era victima de una estrategia
que utilizaba la "ley de la coherencia". Pero creo que su
estrategia también incluia la "Ley del agrado". Esto se debe
a que la "ley del atractivo" establece que no es facil para un
hombre desalinado como él o como yo rechazar la invitacién
de una joven belleza que lleva pantalones cortos y una blusa
con el pecho escotado.



Cialdini enfatiza que debemos responder activamente a
estas tacticas de los estrategas de persuasion. Tomar menos
medicamentos para el estémago. Por ejemplo, a la gente se
le dice que no vea programas de comedia en television que
utilicen aplausos o risas falsas para aumentar los indices de
audiencia. Ademas, nunca vayas a un club que haga esperar
a los clientes afuera a pesar de que haya asientos adentro
para dar la impresion de que es popular. Esto se debe a que
estan manipulando la evidencia para utilizar la “ley de la
prueba social” de que “lo que mucha gente hace = bien”.

Los puntos principales de [Psicologia de la Persuasion/] ,
que tuvo un gran exito al presentar una gran cantidad de
ejemplos diversos y apropiados, son los siguientes. Los
estrategas de la persuasion apuntan a nuestras
vulnerabilidades psicoldogicas e interfieren con el juicio
racional. Por lo tanto, para evitar convertirnos en el perro
de Pavlov, debemos ser conscientes de nuestras propias
vulnerabilidades psicoldgicas de antemano y hacer juicios
racionales o légicos sin perturbarnos en absoluto, incluso
cuando se intenta aplicar esa estrategia. Eso es correcto.
Pero hacer lo que dice Cialdini no solucionara el problema.
Sélo podemos reducir o evitar los danos causados por tales
problemas.

Hay dos problemas fundamentales que nos impiden tomar
decisiones acertadas. Una es que somos sorprendentemente
ignorantes de los métodos racionales o 16gicos de toma de

ecisiones. Hay muchas razones para esto, pero sobre todo
es porque no pudimos aprender de manera sistematica. Esto
significa que incluso si no hay interferencia intencional por
parte de expertos en persuasiéon, no podemos tomar
decisiones de manera racional. La otra cuestion es si la
toma de decisiones racional o légica es mas sabia o al
menos mas satisfactoria que la toma de decisiones
psicologica. Comencemos con el primer problema.

Confia en Dios, toma un poco de vino tinto.

Hay pesimismo y optimismo opuestos con respecto a la
capacidad humana de tomar decisiones racionales.
Academicos como Tversky, Kahneman y McNelil,



mencionados anteriormente, son pesimistas por naturaleza.
Sin embargo , los psicélogos cognitivos como Gerd
Gigerenzer son optimistas y sostienen que los diversos
experimentos que llevaron a cabo eran demasiado
avanzados para el publico en general (por supuesto, los
experimentos mencionados anteriormente no lo eran) y, por
lo tanto, !levaron a conclusiones pesimistas - Sin embargo, no importa
qué punto de vista se adopte, hay una conclusion a la que
todos llegan en comun. La cuestibn es que somos
sorprendentemente débiles en la " 6gica dela decisién ”

La "logica de toma de decisiones" es un metodo logico
para encontrar la mejor opcidon en una situacién
determinada. La forma clasica es © "método de calculo
matematico para la probabilidad condicional" desarrollado
pOI' Thomas Bayes , un sacerdote britdnico en el siglo XVIII. IHCIUSO hoy en d1a IOS
loglcos reconocen este método de calculo como el sistema
"modelo" de logica de decision. El comentario de Gigerenzer
de que los experimentos de Tversky y Kahneman eran "de
demasiado alto nivel para el publico en general" significaba
que el problema sdélo podia resolverse utilizando este
meétodo de calculo.

Entonces, es un poco dificil para la gente comun. De
hecho, esta es también la razén por la que el publico en
general no conoce bien la légica de la toma de decisiones.
Ta y yo odiamos las cosas dificiles. Entonces tomemos un
ejemplo muy simple. F» la obra maestra inacabada

[Pensée] escrita por el matematico y fildosofo francés Blaise
Pascal, bay un pasaje []amado ' Le apuesta de Pascal * . F] contenido es
aproximadamente el siguiente.

El mundo es una de dos cosas: Un mundo donde Dios
existe, o un mundo donde Dios no existe. Por tanto,
debemos elegir una de las siguientes dos opciones: O
crees en Dios o no. Si Dios existe y crees en Dios,
disfrutaras de una felicidad infinita en el cielo. Sin
embargo, si Dios no existe y crees en Dios, viviras una
vida normal en el mas alla sin ninguna felicidad o
infelicidad especial. Pero, por otro lado, si te niegas a
creer en Dios y en que Dios ex1ste tendras que
experimentar un dolor insoportable en el infierno. Sin
embargo, si no crees en Dios y Dios no existe, tu vida



futura sera una vida ordinaria en la que no
experimentaras ni el cielo ni el infierno.

Hay algunas afirmaciones de que Pascal escribié esto para
probar la existencia de Dios. Esta incorrecto. Hay
demasiadas lagunas para que eso suceda. ¢Quién es Pascal?
Escribié la “Teoria de las curvas coOnicas” a los 16 anos,
invento la calculadora a los 19, descubrié el “principio de
Pascal” sobre la presién de los fluidos y fue el genio mas
grande de su tiempo, compitiendo con René Descartes,
famoso por demostrando » existencia de Dios ... No podria
haber pensado que la existencia de Dios se probaria de una
manera tan descuidada.

Pascal se limit6 a aconsejar de forma racional que seria
mejor para una persona sensata apostar por creer en Dios.
No importa cuan capaz sea una persona, no es facil
transmitir de manera convincente a los demas la idea de
que es bueno creer en Dios. Pero creo que Pascal lo hizo de
forma muy sencilla. Se puede decir que el método que
utilizo en ese momento es la forma mas simple de légica de
toma de decisiones desarrollada por Bays unos 100 anos
después. La “apuesta de Pascal” se puede resumir de la
siguiente manera.
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Al mirar la mesa, queda claro por qué hay que creer en
Dios. Si crees en Dios, la felicidad que puedes esperar es
'‘co+(0=', pero si no crees en Dios, es '-o+0=-x'. Esto
significa que si crees en Dios, seras infinitamente feliz, pero
si no crees en Dios, seras infinitamente infeliz.

El método de calculo de Bayes es un método para
encontrar la mejor opcién cuando un evento ocurre en
conexion con otro evento calculando la "probabilidad" y el
"deseo" dados a cada evento. La probabilidad es la



probabilidad de que ocurra un evento y la deseabilidad es el
grado en que los eventos son deseables. Por lo tanto, es un
poco mas complicada que la 'Apuesta de Pascal' vista arriba.
Uno de los ejemplos mas simples de La logica de las
deCiSioneS, eSCTitO por Richard Jef Frey , profesor de ldgica en la
Universidad de Princeton, es el siguiente.

Digamos que te invitan a una cena donde los invitados
deciden traer vino. Pero olvidé si el plato que se sirvio
ese dia fue pollo o ternera. No tienes telefono y sélo
tienes una botella de vino blanco i/) una botella de vino
tinto. Y como tienes que andar en bicicleta, solo puedes
llevar una botella en el bolsillo de la chaqueta.
En este punto, piensas "subjetivamente" que la
probabilidad de comer pollo o ternera es la misma
independientemente del vino que tomes. Ademas, creo
3ue el vino blanco va bien con el pollo y no con la carne
e res, y también creo “subjetivamente” que el vino
tinto va bien con el pollo pero va bien con la carne de
res. ¢Qué es prudente que hagas en este caso?

(A qué se parece? (Es sencillo? Probablemente no. El
meétodo de cdlculo de Bayes para resolver este problema es
el 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 de
encontrar pollo o carne de res es la misma
independientemente del vino, la probabilidad es como se
muestra en la <Figura 1>. Ademas, el somangdo, que indica
el grado en que el vino y la carne combinan, se puede
organizar como se muestra en el <Cuadro 2>. Por supuesto,
esto se basa en un juicio subjetivo.
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Ahora, calcule la deseabilidad de la evaluacion de cada
comportamiento multiplicando y sumando la probabilidad y
la deseabilidad que se muestran en los dos graficos
anteriores para cada elemento.

Deseo de evaluacion del vino blanco : (0,5 x 1) + (05x-1)=0
Deseo de evaluacién por el vino tinto: (0,5 x 0) + (0,5x1)=0,5



Por lo tanto, los cdlculos de Bayes "simplemente"
concluyen que conviene llevar vino tinto.

Por supuesto, esta es la forma mas simple de problema de
toma de decisiones. Esto se debe a que hay dos eventos
relacionados y la probabilidad de que ocurra uno es la
misma independientemente del otro. El problema se vuelve
mas complejo a medida que aumenta el nimero de eventos
involucrados y la probabilidad de que un evento cambie
dependiendo de los demés. “La légica de la decision” de
Jeffrey presenta muchos problemas que en realidad pueden
crearse mediante complejos calculos matematicos de
probabilidad. Pero esa no es nuestra preocupacion.

Lo que deberias notar es que incluso en los casos mas
simples como este, la gente comuin y corriente no sabe qué
hacer. No estamos nada familiarizados con este método de
toma de decisiones racional o logico. ¢{Entonces, qué
debemos hacer? éDeberia aprender a calcular la logica de
decision? Por supuesto que es. Es evidente que necesitamos
saber mas sobre los métodos para la toma racional de
decisiones.

Pero eso no es todo. Como se menciond anteriormente,
hay otro problema. Incluso si obtenemos un juicio racional
basado en los complejos calculos matematicos de
probabilidad de la logica de toma de decisiones, la pregunta
sigue siendo si es mas sabio 0 al menos mas satisfactorio
que el juicio psicologico o intuitivo.

Maés alla de la racionalidad

El siglo XIX fue una época en la que la Ilustracién estaba en
pleno florecimiento. La mayoria de la gente estaba
embriagada por el asombroso poder de la razon racional
que provoco la Revolucién Industrial y la Revolucion
Francesa. Esto se debe a que la ciencia se desarrolla dia a
dia, la sociedad se reforma gradualmente y parece que el
"cielo en la tierra" se alcanzara a través de la razdn
humana. Sin embargo, en esta misma época, hubo alguien
que indagd en las limitaciones y peligros de la razon



humana y escribio con asombro. Incluso Nietzsche lo llamo
“el Unico psicologo del que pude aprender algo”: Fiddor
Dostoievski . Dostoievsk ii ) C.

Desde su primera novela larga, [ Crimen y castigol ,
comenzd a exponer cuan ciega es la razon humana.
Raskolnikov, el personaf'e principal de esta novela, pensaba
que era justicia social utilizar la riqueza que un viejo
prestamista habia acumulado con malos métodos para
pagar su matricula y poder servir a la humanidad, o para
distribuirla entre los pobres. Y yendo un paso mas all3,
pensaba que las "personas extraordinarias" como él tenian
derecho a violar las leyes que la "gente corriente" debia
seguir. Fue una forma de ilustracién popular entre algunos
intelectuales rusos de la época. Entonces Raskolnikov maté
al viejo prestamista y a su hermana con un hacha sin
siquiera un rastro de culpa.

or supuesto, también hubo opresion psicolégica. Como
afirma el investigador de Dostoievski Konstantin Mochulsky,
el clima calido en San Petersburgo y su miserable situacion
de no poder cuidar de su madre y su hermana menor lo
estaban claramente oprimiendo psicologicamente. Asi que
pensé que debia salvar a mi hermana y a mi madre que
estaban en problemas con el dinero de la anciana de la casa
de empeno.

iSi! Hay dos. El juicio racional y el juicio psicoldgico
siempre acompanan a las elecciones y decisiones dque
determinan el comportamiento humano. Sin embargo, en el
siglo XVIII habia un matemdtico que ya se preocupaba por
este problema en San Petersburgo, donde vivia Raskolnikov.
Nicolaus Bernoulli fye un académico visitante en el Palacio de San

Petersburgo por invitacion de Catalina la Grande de Rusia.
Bernoulli ) C.

Plante6 un problema que demostraba que las personas no
siguen calculos matematicos claros al tomar decisiones. El
contenido central de este problema, también Illamado
"problema de Bernoulli" y "paradoja de San Petersburgo",
es el siguiente.

Puedes seguir lanzando una moneda siempre que salga
cara. En este momento, el premio en metalico entregado
al participante es de 2 ~ddlares. Sin embargo, si aparece
una cola en cualquier momento, el juego termina. En
otras palabras, si un participante primero lanza una



moneda y cae cruz, no hay premio en metalico y el juego
termina. Sin embargo, si lanzas una moneda y obtienes
cara y luego cruz, obtienes 2 := 2 dodlares como premio.

Si sale cara tres veces y luego cruz, el premio en
metdalico se convierte en 2 := 8 délares. Sin embargo, si
sale cara 30 veces seguidas, el premio en metalico se
convierte en la friolera de 2 3o - alrededor de 1.100 millones de dstares. ¢,CUANTO

pagarias por participar en este juego en estas
condiciones?

¢Qué harias? Si lo haces bien, puedes ganar mucho
dinero. Sin embargo, si tiene grandes expectativas y paga
una tarifa de participacion elevada, puede perderlo todo.

Calculemos. Si calculas matematicamente el 'problema de
Bernoulli', cada vez que lanzas una moneda, el valor
esperado (premio x probabilidad) g ] dblar. Esto se debe a que (2»
dolares ) % (1/2n) . Por ]lo tanto, si puedes lanzar una moneda
hasta cinco veces, el valor esperado es $5. Sin embargo, el
problema de Bernoulli puede resolverse indefinidamente en
teoria. Por tanto, el valor total esperado también se vuelve
infinito. (2x1/2) 4 (4 x4y 4 (8x1/8) = __ e =14+1414.00 .o,
Porque es.

Sin embargo, por naturaleza, una apuesta justa se refiere
a un juego en el que se puede ganar o perder. Para ello, la
tarifa de participacion en el jue?o debe ser igual al valor
esperado. Sin embargo, en el caso del problema de
Bernoulli, éalguien querria apostar con dinero infinito
porque el valor esperado es infinito? Si realmente le plantea
este problema a la gente, la mayoria de la gente dira que no
estan dispuestas a pagar ni siquiera una pequena cantidad
de dinero para participar en esta apuesta. Por eso se la
llama la “paradoja de San Petersburgo”. {Por qué?

La familia de Bernoulli eran todos genios de las
matematicas. Daniel Bernoulli, primo de Nicolaus que cred
el problema, hijo de Johann Bernoulli, quien desarroll6
enormemente el calculo, y fundador del ‘'teorema de
Bernoulli' ¢ Daniel Bernoull) Ber noulli ) djo una respuesta a esta
paradoja. Esto se debe a que en el problema de Bernoulli, la
incertidumbre aumenta al mismo ritmo que aumenta el
premio en metdlico. Por ejemplo, la probabilidad de recibir
un premio de $128 es 1 entre 128, y la probabilidad de
recibir un premio de $1024 es exactamente 1 entre 1024.



En condiciones de incertidumbre, las expectativas
matematicas no son necesariamente un medio sabio de
prediccién. Aunque las personas tienen altas expectativas
matematicas, la incertidumbre también es alta y sus
expectativas p31c010g1cas son bajas, por lo que no participan
voluntariamente en las apuestas. Al final, las expectativas
psicologicas, no las matematicas, son el factor principal en
la toma de decisiones. En la economia moderna, lo mismo se
expresa como "utilidad esperada subjetiva *- *s decir, el valor
esperado subjetivo de la ganancia se convierte en el
estandar para la toma de decisiones -

Si. El juicio psicoldgico o subjetivo es siempre un factor
importante en nuestra toma de decisiones. Como resultado,
la toma de decisiones varia segun las tendencias
individuales. Las personas "amantes del riesgo " estén dispuestas g
meterse en el problema de Bernoulli, incluso si eso significa
pagar una cantidad "sustancial" de cuota de participacién -
Soy una persona con la misma tendencia que la gente que
compra grandes sumas de billetes de loteria cada semana.

Se podria decir que esto es una locura. Pero eso no es
necesariamente cierto. En agosto de 1913, un numero par
gané 26 veces seguidas en el Casino de Montecarlo. La
probabilidad de obtener un niimero par durante un giro en
la ruleta del casino es 18/37, o 0,486. Entonces la
probabilidad de que un nimero par gane 26 veces seguidas
es (0486)26 que es aproximadamente 1 entre 142.875.000.
Esto es menor que la probabilidad de que una moneda salga
cara 26 veces seguidas. Sin embargo, realmente sucedio.
Esto es exactamente lo que buscan las personas “amantes
del riesgo”.

Sin embargo, una persona "adversa alriesgo "no nggara mas de 1 ddlar
para participar en el problema de Bernoulli - Si paga mas
que eso, las posibilidades de recuperar su dinero son cada
vez mas escasas. Estas personas no compraran un billete de
loteria de $100 incluso si el valor esperado es de $120.
Porque podrias perder $100.

De esta manera, nuestro método de toma de decisiones

Pende en ultima instancia de las inclinaciones subjetivas

individuo, y el término inclinacion subjetiva incluye los
gustos y valotes personales, sociales o religiosos de la
persona. Por esta razon, la toma de decisiones no puede ser
simplemente un juicio logico. Siempre hay un juicio
psmologlco en el que actuan como Varlab?/es diversos



factores, como la tendencia subjetiva y la situacion de cada
individuo. Y no se puede decir que estos juicios psicologicos
sean siempre menos sabios que los juicios logicos.

Lo mismo se aplica al "problema Linda" mencionado
anteriormente. Por juicio légico, es imposible que “Linda es
banquera y muy activa en el movimiento de mujeres” sea
mas probable que “Linda es banquera”. Sin embargo, es
posible mediante el juicio psicoldégico. Esto se debe a que
tiene una historia que dice: “Cuando era estudiante, me
interesaban las cuestiones de justicia social y discriminacion
y también participé en el movimiento antinuclear”. Segun
nuestra larga experiencia, las mujeres que participaron en
movimientos sociales durante su época de estudiantes
tienen muchas mas probabilidades de convertirse en
"banqueras que participan en el movimiento de mujeres"
que en "banqueras que no participan en el movimiento de
mujeres".

Lo mismo ocurre con los experimentos psicologicos
llamados "efectos de contexto". Seria realmente tonto que
los médicos dijeran que no recomendarian una cirugia con
una tasa de mortalidad del 7% en 5 anos, pero dque
recomendarian una cirugia con una tasa de supervivencia
del 93% en 5 anos. Sin embargo, si esto es cierto, puede
deberse a que los médicos perciben que las palabras "cierta
cirugia con una tasa de mortalidad del 7% en cinco afnos"
"cierta cirugia con una tasa de supervivencia del 93% en
cinco anos" tienen significados diferentes en lugar de el
mismo significado. Por ejemplo, seéyﬁn Su experiencia, “una
determinada cirugia con una tasa de supervivencia del 93%
en cinco anos” puede percibirse en un sentido mucho mas
positivo.

El 16gico estadounidense Reymond Smullion Smullyan ) también contdé
una historia similar en su libro “éCual es el titulo de este
libro?” Las frases “la comida deliciosa no es barata” y “la
comida barata no es deliciosa” son légicamente las mismas.
En términos 1dgicos, se lama " equivalencia " - Pero
psicologicamente es completamente diferente. La primera
frase me recuerda a comida cara y deliciosa, pero la
segunda me recuerda a comida barata y con un sabor
terrible.

El juicio logico y el juicio psicoldgico son diferentes. Y es
dificil concluir que una es una decisién mas acertada que la
otra. Por tanto, en mi opinién, no es correcto tomar partido.
Ambos deben incluirse juntos y complementarse entre si en



nuestro proceso de toma de decisiones. SoOlo entonces
podremos llegar a una eleccion que sea a la vez racional y
psicolégicamente satisfactoria. La pregunta en este
momento es si disponemos de un método adecuado para
hacerlo. Por supuesto, todavia no existe un método perfecto.
Sélo existe un método de calculo base.

Se debe desarrollar un sistema ldgico de toma de
decisiones mas simple que tenga en cuenta una variedad de
nuestros factores psicoldgicos. La légica deberia ser mas
simple que las matemaéticas. Por supuesto, no es facil. Sin
embargo, Gigerenzer tiene razén en este punto. “A
mediados del siglo XVII... ... Cuando surgieron diferencias
significativas entre los juicios bien informados y la teoria de
la probabilidad (como en la famosa paradoja de San
Petersburgo), los matematicos volvieron a la pizarra y
corrigieron las férmulas”. Eso es correcto. Asi es como
flleberia ser. Pero esta tarea es responsabilidad de los
0gicos.

ay algo mas que debemos hacer. La légica de toma de
decisiones de Base también es un sistema "suficientemente
bueno" que puede reflejar nuestro juicio sicolégico a través
de estructuras como la ”probabilidad subjetiva"” y el "deseo
subjetivo". Aunque es un poco complicado, vale la pena
aprender y aprender el formato simple presentado
anteriormente. Lo siguiente, por supuesto, es la necesidad
de tener tendencias subjetivas “solidas” tanto a nivel
personal como social. Tiene que ver con la ética.

Jeffrey, quien resumié y desarrollé el método de calculo
de Bayes en "La ldgica de la decisién", también enfatiza al
final del libro que la lé6gica de toma de decisiones de Bayes
es un sistema lo suficientemente generoso como para
aceptar "teorias psicoldgicas descriptivas sobre creencias,
valores o comportamiento.! . Sin embargo, afadio lo
siguiente:

Sin embargo, creo que la formalizacidon y critica de
asignaciones de valores y probabilidades especificas
deben realizarse de manera adecuada y amplia. Debe
hacerse con la ayuda de hechos sobre el actor, su
lenguaje, su sociedad y su situacion particular. Por
supuesto, tales actividades deben utilizar el marco
conceptual de Bayes, pero pertenecen a otros campos
como la logica inductiva y la ética.



Si te arrepientes aunque lo hagas, si te arrepientes si
no lo haces

Kierkegaard dijo que ambos nos arrepentiriamos nos
casaramos O no, pero no nos casamos. Dijo que se
arrepentiria sin importar si reia o lloraba cuando viera las
tonterias del mundo, pero sobre todo lloraba. Dijo que
ambos_se arrepentirian sin importar si él le creyera o no,
pero la mujer no le creyo. Dijeron que ambos se
arrepentirian si se ahorcaban o no, pero no se ahorcaron.
Asi, rompio su compromiso con su alegre y casta prometida,
Regine Olsen, vivid soltero, lloré6 mientras criticaba el
cristianismo secularizado de la época, se desplomd en la
calle de Copenhague el 2 de octubre de 1855 y murio sin un
centavo en la calle. 1 del mes siguiente. También dijo: “La
bomba explota e incendia los alrededores”.

consideran que lo que dijo Kierkegaard al comienzo de "El
discurso del hombre" estd relacionado con el * principio de seguridad
propuesto por el psicélogo cognitivo Leonard Savage . El prinCipiO de certeza es
que si una persona realiza la accion A en una situacién
llamada S, y también realiza la accién A incluso cuando la
situacion no es S, entonces esa persona realizara la accién A
independientemente de S. En ese caso, se puede decir que
Kierkegaard lamentaba la vida “inherentemente”,
independientemente de cualquier otra cosa. Si escuchamos
la autorreflexion de Kierkegaard, esto parece correcto.

¢Por qué no puedo crecer como los demds ninos? ¢Por
gqué no puedo estar rodeado de alegria? {Qué me hizo
mirar tan temprano ese reino de los suspiros? {Por qué
me encontré constantemente investigando mi ansiedad
mientras estaba naturalmente ansiosa? J{Por qué ya
envejeci en los nueve meses que pasé en el vientre de
mi madre, y por qué naci viejo en lugar de nino?



Pero me pregunto como habria sido si Kierkegaard
hubiera aplicado los calculos de Bayes a sus decisiones,
como la ruptura de un matrimonio. Por supuesto, se habria
decidido de manera diferente dependiendo de Ila
probabilidad de los eventos en los que estuvo involucrado y
de como calculé el grado de deseo 7por cada evento. Aun asi,
éel resultado habria sido el mismo? Tal vez sea asi. Aln asi,
es dificil deshacerse de estos pensamientos.

Si vas a arrepentirte independientemente de si te casas o
no, ¢no seria mejor casarte y arrepentirte? Si vas a
arrepentirte sin importar si ries o lloras, éno seria mejor reir
y arrepentirte? Si vas a arrepentirte independientemente de
si confias en una mujer o no, éno seria mejor creer y
arrepentirte? Si vas a arrepentirte independientemente de
si te ahorcas o no, ¢éno seria mejor arrepentirte sin
ahorcarte? Al menos psicoldgicamente ese es el caso.

De todos modos, aqui esta la conclusién a la que llegamos
juntos. Es necesario tomar decisiones acertadas dentro de
un marco racional, como el método de calculo de Bayes. Sin
embargo, en él debe incluirse el juicio psicolégico de cada
persona. De esa manera, no tendras que tomar
medicamentos para el estbmago ni explorar el 'Reino de los
Suspiros'.
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« Logica de decision : método logico para encontrar la
mejor opcion en una situacion determinada. Un ejemplo
representativo de légica de toma de decisiones es el
'método de calculo de la base'.

« Método de calculo de Bayes : un método lég[t]ico que
permite elecciones racionales y satisfactorias al reflejar
juicios psicologicos como "probabilidad" y "deseo".

« Resolver problemas de toma de decisiones utilizando
el método de célculo de Bayes.
® Configure todos los casos posibles. Por ejemplo, si se
dan vino blanco y vino tinto como bebidas alcoholicas y
pollo y ternera como carnes, hay cuatro casos posibles:
vino blanco y pollo, vino blanco y ternera, vino tinto y
pollo, y vino tinto y ternera.
@ La probabilidad y el deseo de cada caso se
determinan subjetivamente. Si la probabilidad de
encontrar pollo 0 ternera es la misma
independientemente del vino, la probabilidad de todos
los casos posibles es 0,5. Sin embargo, si el vino blanco
va bien con el pollo y no con la carne de res, el valor de
deseo del vino blanco y el pollo es 1, pero el valor de
deseo del vino blanco y la carne de res es -1. Ademas, si
el vino tinto va bien con el pollo y mediocre con la carne
de res, la deseabilidad del vino tinto y el pollo es 0, y la
deseabilidad del vino tinto y la carne de res es 1.
® Multiplique la probabilidad y el deseo de cada
elemento y sumelos para obtener el deseo de evaluar el
comportamiento. En el caso anterior, la deseabilidad de
evaluacion del vino blanco es (0,5 x 1) + (0,5 x -1) = 0,
la deseabilidad de evaluacion del vino tinto es (0,5 x
0) + (0,5 x 1) = 0,5. iAsi que elige vino tinto!
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De 1851 a 1854 se llevaron a cabo excavaciones masivas en
Eglpto dirigidas por el arquedlogo frances Auguste Mariette . F] g0l calentaba y
el calor era intenso. Mariette trabajé como funcionaria en el
Museo del Louvre y fue enviada a Egipto para comprar
documentos manuscritos antiguos. Sin embargo, centrd sus
esfuerzos en excavar mdas que en recopilar documentos
antiguos. Y en Menfis descubrié Sera preum . e] templo de
Serapis, dios principal de la dinastia ptolemaica, y gané fama mundial. T 5 mayoria de
las excavaciones se enviaron al Louvre.

Entonces, un dia, en la pared en forma de media luna que
daba al final del Corredor de la Esfinge que conduce al
Serapeum, comenzaron a emerger estatuas que habian
estado enterradas en la arena durante casi 2.000 anos. Sin
embargo, la excavacion se detuvo a mitad de camino debido
a las circunstancias. Se reanudo en 1938, pero se vio
obligado a detenerse nuevamente debido a la Segunda
Guerra Mundial. Las excavaciones no se descubrieron por
completo hasta 1955, con un total de 11 estatuas
pertenecientes a destacados poetas y filésofos de la
antiguedad.

Se desconoce la fecha exacta, pero fue durante la dinastia
iniciada por Ptolomeo, quien fue lugarteniente de Alejandro
Magno (3052C.~) Se descubrid que fue construido en el afo30ac.
Entre los filosofos se encontraban Tales, Heraclito,
Protagoras y Platén. Lo que es inusual es que no existen
Sécrates ni Aristoteles, sino Protdgoras. Lo que significa
para nuestra historia es profundo. Esto se debe a que es
evidencia de que la “argumentacion” era muy valorada
durante la era helenistica.

Protagoras @ U maestro de la argumentacion . Fye el primer
sofista en recibir tasas de matricula y el primero en abrir un
' logon agonas . Segin el fildsofo analitico britanico Gilbert Ryle,
los concursos argumentativos, que él llamé " discusiones
eristicas ", g@ ]levaban a cabo en forma de dos equipos que se
reunian y mantenian un debate abierto scbre un tema . También
existe la teoria de que fue una apuesta de dinero. Hay
muchos estudiosos que dudan de esto. Pero también hay
cosas de las que no se pueden dudar. Se dice que



Protagoras tenia la capacidad argumentativa mas destacada
de la época y la utilizaba para ganar dinero. También
escribio un libro llamado "El arte de argumentar".

En 1998, se llevo a cabo una encuesta entre profesores de
filosofia preguntando acerca de los filésofos que habian
logrado logros importantes en la historia de la filosofia.
Aristoteles, Platon, Kant y Nietzsche fueron seleccionados
en orden, seguldos por Wittgenstein, Hume y Descartes.
Protagoras no entr6. Sin embargo, si valoramos las
habilidades argumentativas como las de la gente de la época
helenistica, hay un filosofo que debe incluirse entre los
cuatro primeros. Arturo Schopenhaver____ A continuacién viene
Protagoras.

Schopenhauer, que originalmente se especializé en
medicina, estudio filosofia casi exclusivamente por su
cuenta y publlco su obra maestra, El mundo como voluntad
y representaciéon, a la edad de 30 afios. Pensé que su libro
era una obra maestra que contenia los secretos del
universo, pero soOlo se vendieron unas pocas copias.
Afortunadamente, el libro llamé la atencién de Georg Hegel, quien ya
era reconocido como un gran fildsofo, y dio una conferencia en la Universidad de Berlin. Sln
embargo, como no habia estudiantes, renuncié después de
un semestre y nunca volvi a subir al podlo por el resto de mi
vida. Se dice que esto se debidé a que daban conferencias al
mismo tiempo, sin competir con Hegel. Y maldijo a Hegel,
que le habia concedido la gracia, por el resto de su vida.
S6lo en sus ultimos anos alcanzo cierta fama y eruditos y
artlstas 10 buscaron Rlchard Wagner envié una copia de la obra “El anillo de
los Nibelungos ” a Schopenhauer con la dedicatoria “ (C o respeto" Por Supuesto
no quedo impresionado.

Con una personalidad asi, no hay manera de que tu vida
sea pacifica. Ademas, lo que lo hacia ain mas miserable era
su madre . Johamn a Schopemtawer . También era una escritora
atractiva y tenia un talento natural para escribir novelas.
Sin embargo, ella también fue una mujer que nacié con
deficiencia materna. Goethe, que era como Zeus del Olimpo
en el mundo cultural de la época, frecuentaba el salon
literario que abri6 en Weimar. Pero su hijo Artur fue
prohibido. “Preferiria morir antes que vivir contigo”,
escribid Johanna en una carta a su hijo. Y echo a su hijo que
vino a vivir con ella. Esto sucediéo cuando Schopenhauer



tenia 25 anos. Después de eso, madre e hijo no volvieron a
verse.

Si te tratan mal dondequiera que vayas, incluso las
personas de buen cardcter se vuelven duras. No hay nada
que decir sobre las personas que son inherentemente
exigentes. La lengua de Schopenhauer siempre fue espinosa
y su boca siempre estuvo Illena de malas palabras. Sélo
podia dormir con un arma cargada debajo de la almohada y
estaba obsesionado con la comida de los restaurantes y las
enfermedades. Sus opiniones sobre los demas estaban
tenidas de profunda sospecha y cinismo, y sus
conversaciones estaban llenas de astutas tecnicas
argumentativas.

ue desafortunado para mi y para la gente que me
rodeaba, pero queda algo. Se trata de [ 38 maneras de
ganar una discusionl , publicado cuatro anos después de su
muerte. El titulo original es “El arte de la autojustificacién ¢
Die Kunst , Recht zu be halten ) ” = Schopenhauer ya habia completado
pulcramente este trabajo cuando tenia poco mas de 40 anos,
pero por, alguna razon no lo publicé. Tal vez sea porque
pensé: "Este es un libro que mis enemigos nunca deberian
leer".

Parte del contenido fue tomado prestado de la [Topical
y la [ Refutacion sofista] de Aristoteles, y el resto fue
desarrollado por él mismo. En la mayoria de los casos, es
una tdctica mezquina que pone a la otra persona en
problemas. Dio las siguientes razones por las que debemos
aprender estas habilidades:

Se debe al mal natural de la raza humana. Si los
humanos estuviéramos libres de esta maldad, es decir, si
fuéramos fundamentalmente honestos, simplemente nos
preocupariamos de descubrir la verdad en todo tipo de
discusiones. ) Sin embargo, la mayoria de las personas
tienen una vanidad innata, ademas de locuacidad vy
deshonestidad. Dicen cosas sin pensar en ellas, y aunque
luego se dan cuenta de que sus afirmaciones estaban
equivocadas y eran injustas, intentan que parezca lo
contrario.



técnicas para la discusion

Schopenhauer distinguié entre el arte del debate y el arte
de la argumentacién. La dialéctica ¢ dieektik) son "habilidades
del habla utilizadas por las otras partes en una conversacion
para refutar algo o probar algo y argumentar mediante
preguntas y respuestas". Por lo tanto, el propdsito es "sélo
mantener que las afirmaciones de uno son correctas". Esta
tecnologia fue bien desarrollada por Aristételes.
Schopenhauer lo tomo prestado de alli y lo incluyé en su
libro.

Sin embargo, la argumentacién (e stk ) es una técnica
utilizada para defender el reclamo de uno y destruir el
argumento de la otra parte, "ya sea utilizando medios
legitimos o injustos (rer fas et nefa s) . Seqgin Schopenhauer, la
persona que gana una discusién no es la que presenta el
argumento correcto, sino la persona que es astuta y agil al
presentar y defender su argumento. Por lo tanto, el arte
argumentativo no se preocupa por donde reside la verdad.
Es como cuando un gladiador pelea no piensa en quién tiene
la razon. "Apunalar y defenderte, ese es el Gnico problema".
Schopenhauer dijo de este truco: “He mirado a mi
alrededor, pero no conozco ningun logro en este sentido”.
Estd orgulloso de haber sido el primero en ser pionero en
este campo.

Ahora, pensemos en ello. Si eres una persona recta y
decente, un caballero y una dama que sélo respeta la verdad
incluso si eso significa hacerte dano, o al menos si tienes
una naturaleza romdntica de que el conocimiento que
necesitamos es sobre cooperacion y paz, entonces no hay
Necesito leer este capitulo. Cierra el libro y haz otra cosa en
su lugar.

Sin embargo, si tienes una personalidad que no puede
vivir siendo derrotada por otros, o si eres una mujer rica
que cree que la victoria debe lograrse incluso si eso
significa usar tacticas astutas, o al menos el conocimiento
que necesitamos es defendernos de los trucos de los
conspiradores despreciables. Si estas pensando en ello,
debes dejar todo a un lado y leer este capitulo primero.

De ahora en adelante, explicaremos las técnicas
desarrolladas por los maestros de la argumentacion,
incluido Schopenhauer, dividiéndolas en dos tipos. Por



supuesto, no puedo explicarlo todo. Planeo cubrir solo
técnicas representativas y las dividiré en "técnicas para la
discusion" y "trucos para la discusion". La primera es una
técnica mas legitima, mientras que la segunda es una
tactica mas astuta. La eleccién de aprenderlos o no depende
de usted. Sigamos a Hamlet. “Persuadir o dejarse persuadir,
esa es la cuestion”.

Schopenhauer incluyé habilidades para debatir y debatir
en [ 38 maneras de ganar una discusionJ sin distinguir
entre ellas. Y estas técnicas se denominaron “técnicas de
debate argumentativo ( eristisch dialekti k ) " Fpn su opinidon, no
importa cuan desinteresadamente los seres racionales
discutan para descubrir la verdad, la verdad es
intrinsecamente dificil de descubrir y las opiniones de dos
personas no pueden coincidir como dos relojes. Debido a
esto, la discusion naturalmente desemboca en una
discusién, y ambas son practicamente indistinguibles.

Sin embargo, Aristételes distinguidé entre el arte del
debate y el arte de la argumentacion. Aunque reconocié el
caracter controvertido del debate, creia que el proposito del
debate era la busqueda de la verdad. Por eso fue incluido en
la 16gica bajo el nombre de dialéctica (dialéctica) . 1.3 dialéctica
de Aristoteles es la técnica de discusién de Schopenhauer. Y
el arte de la argumentacion (eristikc) y la sofisteria (soehistik) —que
hoy se tratan bajo el nombre de falacia, fueron tratados
como objetos que necesitaban ser refutados légicamente.

Creo que Aristoteles tiene razén teodricamente. Las
discusiones deben llevarse a cabo con el propdsito de llegar
a la conclusion correcta. Pero en la practica Schopenhauer
tiene razon. Porque no hay discusién sin controversia. De
ser asi, no es facil distinguir estrictamente entre los dos.
Las habilidades de debate pueden verse como habilidades
de debate bésicas y las habilidades de debate pueden verse
como habilidades de debate avanzadas. Sin embargo, aqui,
por conveniencia, las separaremos y veremos primero las
habilidades de discusién. "Construir una base sdélida" es un
viejo refran.

E]n este sentido, las técnicas de debate no son astucias ni
trucos sucios. Es una técnica legitima de persuasién. No
sO0lo el método deductivo, como el silogismo desarrollado
por Aristoteles en las Obras analiticas completas, sino
también varias técnicas explicadas en el Topeka y la
Refutacion sofistica pertenecen a esta categoria. Contiene
métodos ilustrativos, silogismos préacticos, induccién en un



sentido amplio e incluso sumas, que hemos analizado en
capitulos anteriores. Todas estas son excelentes
herramientas de persuasion. Por lo tanto, la explicacion de
estos es reorganizar el contenido ya tratado en los capitulos
anteriores en técnicas ofensivas y defensivas en la
discusién. Dividamoslo en términos generales en métodos
deductivos e inductivos.

Ataque y defensa mediante métodos deductivos.

La deduccién es un método de argumentacion que preserva
la verdad. Es decir, si las premisas son verda(i)eras, la
conclusiéon siempre lo sera. Esto ya se ha explicado en el
Capitulo 6. Por tanto, entre todos los métodos de
argumentacion, es el mas formal y el mas persuasivo. Por
tanto, si se intenta persuadir a alguien, es mejor utilizar el
método deductivo. Aunque es simple, no existe nada
parecido a esto como técnica de ataque normal para la
persuasion.

El método especifico es el siguiente. Pidale a la otra
persona que reconozca las premisas de la conclusiéon que
esta tratando de afirmar, una por una. Luego concluye como
si ya lo hubiera admitido. Entonces, “Todos los mamiferos
amamantan a sus crias, ¢verdad?” y "Las ballenas son
mamiferos, dverdad?" y pregunta primero. Luego dice:
"Entonces admites que las }gallenas amamantan a sus crias".

Por supuesto, ese es el principio. El oponente no es ni
torpe ni formidable. No admitirdn facilmente las premisas
por las que preguntas. Esto se debe a que la otra persona
sabe que una vez que admites las premisas, tambien debes
admitir la conclusion sin dudarlo. Por eso se desarrollan
trucos ingeniosos. Schopenhauer ofrece varios trucos para
estos casos.

Una es hacer preguntas con moderaciéon y no de manera
ordenada. Esto es para evitar que la otra persona se dé
cuenta de la conclusién a la que intenta llegar. “Por lo tanto,
no estaremos preparados de antemano para nuestras
preguntas. "Luego podemos utilizar las respuestas que

obtengamos para sacar una serie de conclusiones". ([ 38 maneras
de ganar una discusién J , [ Consejos 9 1 ) Schopenhauer leO que



dependiendo de la situacion, incluso se pueden sacar
conclusiones opuestas.

La otra es utilizar el silogismo en cadena. ([ 38 maneras de ganar una

discusiéni , TConsejo 4 1) Como ya hemos visto en el Capitulo 2, el
silogismo en cadena, uno de los silogismos complejos, tiene
la forma de dos o mas silogismos conectados en sucesion.
Por tanto, el numero de locales es elevado. La idea es
descartar estas premisas “en cualquier orden posible, si es
posible” y obtener la aprobacién de la otra persona. Luego
podra llegar "comodamente" a la conclusién que necesita.
La clave para ambos es confundir al oponente.

También hay trucos mas sutiles. Es el uso de premisas
falsas plausibles para sacar una conclusion deseada. ¢ 38
maneras de ganar una discusién, consejo 5 ) POI' ejemplo, digamOS qU.e eSté
tratando de demostrar ante el tribunal que también siente
simpatia por el acusado. Primero, preguntele a la otra
persona: “Todo el mundo tiene simpatia, ¢verdad?” y luego:
“El acusado también es una persona, dverdad?”. Tras
confirmar, afirman: “El acusado también tiene simpatia”.
Puede parecer plausible a primera vista, pero en realidad es
un engano. Aqui, la premisa de que “todos tienen
compasion” no es “verdadera” sino simplemente “plausible”.

En este momento, aprovecharse de la religion o los
valores de la otra persona es el consejo de Aristételes en

[Topekal . Por ejemplo, a un cristiano: “La Biblia dice que
ames incluso a tus enemigos, {verdad?” y pregunta. Y luego
debemos concluir firmemente: “Entonces perdone al
perpetrador”. Al hacerlo, obligas a tu oponente a utilizar
una justificacion religiosa en lugar de una justificaciéon
légica. Por supuesto, es una tactica astuta. Pero la victoria

es tuya. » .
Aunque no puedo presentarlos todos, también existen

otros métodos. Por ejemplo, elegir un término que le resulte
ventajoso. Por ejemplo, decir que una persona "queria fama"
puede hacer que parezca codiciosa. Méas bien, decir "queria
un buen nombre" es mas 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. (T 38 maneras
de ganar una discusion] , [Consejo 6 1) Tncluso el término neutral 'religion’
puede expresarse como 'piedad' cuando la defiende, y como
'supersticion' o 'fanatismo' cuando la critica. Este método de
expresién es una especie de argumento circular (petitio pricipii)



Schopenhauer dice que lo aprovechemos. ( I 38 maneras de ganar una

discusion J -, "Truco 12 ) [jmitemos nuestros ataques utilizando el
método deductivo hasta este punto.

El problema es como defenderse cuando el oponente
ataca de esta forma utilizando el método deductivo. El
método deductivo es una poderosa herramienta persuasiva
ofensiva. En ]particular, como vimos en el capitulo 2, no ha
lagunas en el silogismo en cadena ni en la multiplicacion. Si
bajas la guardia y admites cada una de las premisas que
plantea la otra persona, seras pillado con las manos en la
masa. ¢Entonces, qué debemos gacer?

Empecemos por la conclusiéon. Los brotes peligrosos
deben cortarse antes de que crezcan. En la medida de lo
posible, debe evitar reconocer la premisa que plantea la
otra parte. Mas bien, deberiamos explotar sus lagunas y
demostrar, si es posible, que no es cierto. iPero es mas facil
decirlo que hacerlo! Schopenhauer también nos ensefia un
poco sobre esto.

Uno de ellos es ampliar e interpretar la premisa planteada

por el Oponente. ( [ 38 maneras de ganar una discusiéon] , [Consejo 1 1) Entonces
es tu eleccion si evitarlo o atacarlo. Por ejemplo, la otra
persona podria preguntarte: “No dudas de las leyes de la
ciencia, d{verdad?”, intentar que lo admitas y luego llevarte a
la conclusidon que quiere afirmar. Sin embargo, si lo admite,
no dara en el blanco, y si lo niega, serd etiquetado como
poco cientifico. En este momento, usted amplia la
interpretacion diciendo: “Dudo de la certeza del
conocimiento”, y luego inmediatamente evita o contraataca
enumerando detalladamente los problemas del
conocimiento. En cuanto a la afirmacién de que las
cuestiones laborales de las mujeres son desiguales, “Usted
estd diciendo que nuestra sociedad trata a las mujeres de
manera desigual...” ... Todo lo que tienes que hacer es
interpretarlo como "" y empujarlo hacia adelante.

De manera similar, hay maneras de responder a una
cuestion especifica generalizandola. ¢ [ 38 maneras de ganar una
discusién] , [Consejos 19.1) Fste es un método que se utiliza cuando la
otra persona cuestiona o critica un tema especifico y usted
no tiene nada que decir o es desventajoso para usted. Por
ejemplo, digamos que se acusa al gobierno de ser
indiferente ante las cuestiones de derechos humanos de las
personas con discapacidad. Si no tiene nada que decir al
respecto, puede simplemente hablar de lo duro que ha



trabajado el gobierno en todas las cuestiones de derechos
humanos. Esta es una tactica utilizada a menudo por los
politicos. En la logica moderna, este tipo de trucos se

denominan ' argumentos del hombre de paja * . ] objetivo es distorsionar
el argumento de la otra parte para que pueda ser atacado
facilmente, creando un espantapdjaros con muchas lagunas
y luego atacarlo.

Por ejemplo, alguien dijo: "El principio del gobierno de la
mayoria respaldado por la democracia es el principio de las
masas que no estan debidamente capacitadas". Es una
situacién politica indeseable. Por lo tanto, desarrollemos el
argumento de que “la democracia apoya situaciones
politicas indeseables”. Este es el argumento del hombre de
paja. Este argumento se debe a que la decision mayoritaria
cred0 un hombre de paja al distorsionarlo arbitrariamente
como "el principio del publico mal formado" y luego lo
ataco, llevando a la conclusiéon erréonea de que "la
democracia es indeseable".

Por lo tanto, el argumento del hombre de paja se
desmorona cuando el oponente afirma claramente que su
opinion ha sido ampliada o generalizada y senala que esta
cometiendo la falacia del hombre de paja . Sin embargo, la razén por la
que Schopenhauer recomienda este argumento es que hay
muy pocas personas que puedan exponer un argumento tan
sereno durante un debate acalorado. El debate siempre es
acalorado. Entonces, si tu oponente no se defiende de
inmediato, puedes dar la impresion de que has derrotado su
argumento. Eso es exactamente lo que pretendia
Schopenhauer. Si no sabes quién haria algo tan malo, estas
equivocado. Este es un método especialmente favorecido
por politicos famosos y académicos de renombre.

Hay OtrO. Utlllza homéﬂimos. ( ' 38 maneras de ganar una discusion ] ,

[Consejo 2 1) T ,0s homOnimos (he monymie) gon términos que tienen
el mismo sonido pero significados diferentes. Sin embargo,
aqui Schopenhauer utilizo homoénimos en el sentido que los
légicos llaman "ambigiiedad". Por ejemplo, si tu oponente
sostiene que “los pecadores deben ser castigados”, podrias
preguntar: “¢No son todos los humanos pecadores? “Pero no
todos pueden ser castigados”, respondié. Aunque son el
mismo pecador, el pecador que la otra persona menciond es
un pecador en el sentido criminal, pero lo refutaste
cambidndolo a un pecador en el sentido religioso. Por
supuesto, en términos de ldgica, se cometié una " felacia de



equivoco " . Sin embargo, si el oponente no se da cuenta
inmediatamente y lo senala, esta vez te has defendido con
éxito.

Hay algunos mas, pero el truco es el mismo. Es para
atrapar al oponente. Para lograrlo, a veces nosotros mismos
cometemos errores. Incluso te dicen que refutes las
palabras de la otra persona distorsionandolas y sacando a
relucir cosas que la otra persona no dijo o contenido que no

es la Opinién de la otra persona' ( T 38 maneras de ganar una discusionl ,
"Consejo 24"Y mientras no se descubra, tendréas éxito. Incluso si
te descubren, es mejor que estar indefenso. En cualquier
caso, si estas a la defensiva, tienes que perder. Si tan solo
pudieras poner una sonrisa un poco desvergonzada en tu
rostro.

Ataque y defensa mediante induccion.

Hay varios tipos de induccion. Sin embargo, los que se
utilizan comunmente en los argumentos incluyen la
induccién enumerativa, la ilustracién, la analogia y el
silogismo eliptico. La caracteristica comun de estos es que
son argumentos de extension de la verdad. Incluso si las
premisas son ‘"verdaderas", la conclusion no es
"inevitablemente cierta". Por lo tanto, no se puede decir que
la induccién sea una técnica de ataque "formalmente" tan
poderosa como la deduccién. Pero tiene sus propias
ventajas. Debido a ue presenta como premisa
conocimientos especificos basados en la experiencia, es muy
persuasivo en términos de contenido. Esto es especialmente
cierto en el caso del método de ilustraciéon. Como vimos en
el capitulo 1, un buen ejemplo es mas persuasivo que nueve
explicaciones.

Por lo tanto, los argumentos basados en la induccién
deben proceder de una manera que oculte las deficiencias y
aproveche las fortalezas. En concreto, es asi: Primero,
seleccione ejemplos o conocimientos individuales que sean
adecuados como premisas y pregunte a la otra persona uno
por uno. Y cuando la otra parte admite las premisas, la
conclusion que se afirma se considera inmediatamente como



si hubiera sido reconocida como una verdad universal.
Naturalmente, como la fuerza de la induccion es muy baja,

no se pregunta si se reconoce la conclusion. (T 38 maneras de ganar

una discusién] , TConsejo 11 1) Pongamos un ejemplo sencillo segun el
tipo.

'Cheolsu aqui también es diligente, ¢no? Ademas, Young
también es giligente, éno? Yeongsu también es diligente,
¢no? "Todos en nuestra empresa son diligentes". Es un
ejemplo tipico de "inducciéon enumerativa”, en el que soélo
tres ejemplos ante los 0jos se presentan como premisas, se
hacen preguntas y se llega a una conclusién. 'La mala
comida enferma tu cuerpo, é{verdad? Asimismo, el método
ilustrativo de 'las malas peliculas perjudican la salud
mental' concluyé pidiendo y admitiendo sélo un ejemplo que
cualquiera pueda experimentar. Ademds, si le cortas la
cabeza a una persona, édmorird? Del mismo modo, el
argumento analégico: "Si se elimina al lider de una
organizacion, la organizacion fracasara", es claro, pero se
concluye inmediatamente preguntando y admitiendo sélo un
ejemplo. Y: "Si hay escasez de oferta, el precio de los bienes
aumenta, ¢verdad?" El silogismo eliptico "Por eso subid el
precio de la gasolina" llega a su conclusién preguntando y
admitiendo conocimientos generales.

Schopenhauer dijo que si se argumenta la induccién de
esta manera, se podra tener éxito en la persuasién. Esto es
cierto incluso cuando la premisa es inapropiada o
inSUﬁCiente. ( [ 38 maneras de ganar una discusién] , [Consejos 20 ] )EStO se debe
a que la otra parte no tiene tiempo para examinar cada
detalle, por lo que, sin saberlo, piensa que ha admitido la
conclusion, y la audiencia también tiene la misma
impresion. Por supuesto, es una tactica inteligente. Por lo
tanto, la estrategia de defensa contra esto debe
desarrollarse senalando cuidadosamente las debilidades de
esta tactica y contrarrestandola inmediatamente.

La defensa contra la induccion enumerativa se expresa mejor en el
" principio de falsabilidad " de Karl Popper — Por ejemplo, Popper dijo
que la induccion enumerativa, que reune premisas como "El
cisne 1 es blanco", "El cisne 2 es blanco", "El cisne 3 es
blanco", etc., y obtiene la conclusién "Todos los cisnes son
blancos", nunca puede justificarse. Esto se debe a que no es
posible investigar todos los casos. Si se observa incluso un
solo cisne negro, es posible la desconfirmacion.



Popper sistematiz6 este argumento en su obra
representativa, “La logica de la investigacion”, e hizo todos
los esfuerzos de los positivistas 16gicos, incluido Karnap,
para justificar la induccion en vano. Es una historia famosa.
Pero no era una idea nueva en absoluto. Esto se debe a que
Schopenhauer ya afirmo lo siguiente en los “Consejos 25"
de “38 maneras de ganar una discusion”

La inducciéon requiere una gran cantidad de ejemplos
para derivar una proposicién universal. En comparacién,
el método de arresto actual requiere sélo un caso que no
se ajusta a la propuesta universal presentada. Entonces
la proposicion universal colapsa. Uno de esos casos se

Hama Contraejemplo ( exemplum in contrarium , instantia) .

Simple. Si la otra parte hace una afirmacion mediante
induccion enumerativa, todo lo que tiene que hacer es
encontrar un unico contraejemplo y refutarlo. En el ejemplo
anterior, podrias responder diciendo: “Youngcheol, un
empleado de su empresa, no es diligente”. Dado que la
mayoria de las inducciones enumerativas cometen '@ "falacia
de la generalizacion apresurada" que ocurre cuando se
generalizan casos especiales, no es dificil encontrar contracjemplos .

El método ilustrativo se puede refutar senalando que el
caso utilizado como ejemplo y la conclusién son
completamente diferentes. En el ejemplo anterior, podrias
refutar el argumento citando las diferencias entre comida y
peliculas. Por ejemplo, es facil juzgar qué es malo con la
comida, pero la diferencia es que con las peliculas no se
puede. Schopenhauer dijo que incluso cuando el oponente
ataca con evidencias en contra y no con ejemplos, uno

puede derrotarlo de la misma manera. ( [ 38 maneras de ganar una

discusionl , TConsejo 17.1) Es yun hecho. Esto se debe a que ya sea un
ejemplo o un contraejemplo, es lo mismo en el sentido de
que contraataca llamandolo ejemplo "malo"” o "inapropiado".
Asimismo, un argumento de analogia se puede refutar
sefnalando que se trata de una " felaciade falsa analogia *. T 3 fglacia de
la falsa analogia es un error que ocurre cuando uno infiere
que algo mas sera igual basandose en algo similar. Por lo
tanto, basta sefnalar que la analogia es erronea. El gjemplo
anterlor puede contrarrestarse senalando que la relacmn



entre el cuerpo y la cabeza de una persona es diferente de
la relacion entre una organizacion y su cabeza. Por ejemplo,
se argumenta que no se puede cambiar de jefe, pero si de
lider. En el "Consejo 37" de "38 maneras de ganar una
discusién", Schopenhauer dijo que si el oponente selecciona
pruebas incorrectas, refutarlas y actuar como si la cuestién
en si hubiera sido refutada, tanto en argumentos ilustrativos
como analogicos.

Para refutar un silogismo omitido, simplemente encuentre
la premisa omitida y ataque su injusticia o inapropiacién. En
el ejemplo anterior se omitié la premisa “el suministro de
gasolina es insuficiente”. Lo Unico que hay que hacer es
demostrar que no hay escasez de gasolina. é¢No podria subir
el precio de la gasolina debido a los impuestos? Si es asi, en
este caso la otra parte ha cometido la "falacia de la causa
fals a" al llegar a una conclusién basada en la causa equivocada.

Hay algunos mdas ademas. Uno de ellos es asi: Como se
explicO en el capitulo 4, la fuerza de expresion de la
conclusion obtenida mediante induccion debe ajustarse de
acuerdo con la fuerza de la induccién. Si se viola, por
ejemplo: “éEstas diciendo que los jovenes de hoy en dia son
todos egoistas? “éNo es esto una generalizacién
apresurada?”, senala. Esta es una forma de actuar como si
toda la afirmacién hubiera sido refutada. De esta forma, los
puntos principales de las técnicas de defensa contra ataques
mediante induccién son todos iguales. Una debilidad comun
de los métodos de inducciéon es que la conclusiéon no es
"necesariamente cierta". Por lo tanto, si lo afirmas como si
fuera una verdad inevitable, seguramente habra lagunas.
Todo lo que tienes que hacer es profundizar en ello y
refutarlo.

Si observamos las técnicas descritas hasta ahora, algunas
son legitimas y otras no. Sin embargo, hay muchos trucos
astutos en defensa entre las técnicas que utilizan el método
deductivo y en ataque en las técnicas que utilizan el método
inductivo. La razon es sencilla. Porque es débil. Los métodos
deductivos son fuertes, por lo que requieren tacticas astutas
Fara defenderlos, y los métodos inductivos son débiles, por
0 que requieren trucos astutos para atacarlos. )

Sin embargo, las [38 formas de ganar una discusion] de
Schopenhauer contienen muchos mads trucos basicos que
este. {Por qué? Esto se debe a que, como dijo, la discusion
se convierte en una discusion. Y una discusion es una lucha
para destruir el argumento de la otra parte. El objetivo de



luchar es defenderse y derrotar al oponente, "ya sea por
medios legitimos o injustos". Cualquiera con un corazodn
recto, naturalmente, se mostraria reacio. Entonces tengo
im%l historia que contar. Esta es una historia sobre la o™a de
uchar .

El manejo de la espada de Musashi y las habilidades
argumentativas de Schopenhauer

Habia un espadachin llamado Miyamoto Musashi &*&& - Era
como un lince corriendo entre el viento. Vividé a principios
del siglo XVII, cuando termin6 el Periodo de los Reinos
Combatientes y comenzé el Shogunato Edo en Japén. Es un
guerrero invicto e invencible que nunca ha perdido en su
vida. Era rapido, desatado, fuerte y astuto. No pertenecia a
ninguna escuela, pero aprendié el manejo de la espada por

su cuenta y creé el Icheonilyu —*—®. que utiliza dos espadas
. Sabia pintar y esculpir, y también era bueno en poesia,
canto y ceremonia del té. Sin embargo, nunca se bano en
toda su vida y camino descalzo. Aunque fue a la guerra
varias veces, era un soldado humilde.

Sin embargo, en Japon, donde se venera a los samurais, es
una figura mitica. Su biografia, “Miyamoto Musashi”,

escrita por Eiji Yoshikawa ®&/##8. vendié mas de 150 millones
de copias. Ademads, a menudo se convierte en una obra de
teatro y es constantemente popular en la television y en las
salas de cine. La razéon por la que es popular no es
simplemente porque sea un excelente espadachin. Porque
es un excelente estratega.

Miyamoto Musashi peleé unas 60 veces en su vida. Sin
embargo, nunca aFarecié a la hora senalada. Hubo
momentos en que llegé temprano y se escondid, luego
aparecié de repente y derribd a enemigos desprevenidos en
un instante. FPero la mayoria llegé tarde. Solo aparecid
cuando la otra persona estaba cansada de esperar y estaba
a punto de darse por vencida y regresar. Es una guerra
psicologica. Es psicologicamente muy dificil quemar tu
espiritu de lucha y esperar a tu oponente antes de una pelea



que pone en riesgo tu honor y tu vida. La sangrienta tension
contintla. Luego, cuando intentes desatarlo y regresar, es
probable que tanto tu cuerpo como tu mente queden
agotados. En ese momento, Musashi aparecié de repente y
ataco ferozmente, derribando a su oponente.

La forma en que aparecia, la forma en que vestia y la
forma en que hablaba y actuaba estaban disenadas para
romper las expectativas del oponente y ofender sus nervios
tanto como fuera posible. De esta manera confundiste o
enojaste a la otra persona. Luego les quité la mayor parte
de sus vidas y siempre su victoria. Pero esas no son todas
las estrategias que utilizé. Musashi identific6 con precisién
a su oponente y se preparé minuciosamente para él. Hay
una pelea famosa que da una idea de su estrategia. Se trata
de una pelea llamada 'Duelo de Funajima' o 'Duelo de
Ganryujima'.

tuvo lugar el 13 de abril de 1612, en una pedquena isla
llamada Funajima (% %) a unos 500 metros al sur de
Shinomoseki . También se le llama Ganryujima (B#&5) | El
oponente era Kojiro Sasaki, un espadachin de la familia
Hosokawa, el sefior local = [Jn dato interesante es que Kojiro
sirvid y recibié instruccién de Toda Seigen EE%®  quien era
un maestro del Sotaedo (/)X J]), que utiliza una espada
pequena, y quien dio a conocer al mundo a Toda-ryu (8%
Seigen, que usa una espada corta de 1 shaku y 5 cun, hizo
que Kojiro sostuviera 3 espadas largas de shaku y practico
contra él. Como resultado, Kojiro aprendio
involuntariamente a usar una espada larga, ure espada larga . Ep
realidad, eso era cierto para él, que era grande y fuerte.
Ademas, el maestro con el que estaba tratando, Seigen, era
un maestro de las espadas cortas y su velocidad era
increiblemente rapida. Era el oponente perfecto para
superar las deficiencias de una espada larga y aprender
agilidad. Antes de que nos diéramos cuenta, Jang Tae-do de
Gojiro habia separado las golondrinas voladoras. También
se le llama "Golpe de golondrina Bigeom".

Antes de la batalla decisiva con Musashi, Kojiro se
despert6 al amanecer y cruzo hacia la isla. Llevaba un haori
(P)#%) sin mangas hecho de tela CarmeSi y un hakama (#8) de cuero tetiido . El
famoso Jang Tae-do recibié una patada junto a él. Fue muy
elegante. La resoluciéon era firme y el espiritu de lucha
ardia. En ese momento, Musashi estaba durmiendo en la
casa de huéspedes. Gaekju, que habia recibido 6rdenes del



senor de no llegar tarde a la pelea, lo desperto. Pero
Musashi comié sin prisas. Luego me pidié que consiguiera
dos remos para remar el bote. Luego empez6 a tallarlo sin
preocupaciones. Llegé wuna advertencia para cruzar
rapidamente a la isla. Sélo entonces se cambié de ropa y
subié a un pequeiio bote con un trabajador sosteniendo el
remo. Dentro del barco, me cubri con ropas de algodon y
acosté mi cuerpo de costado. Y me quedé dormido.

, Kojiro tuvo 3ue quedarse solo frente a los espectadores.
El estaba enfadado. Pero a medida que paso una hora, luego
dos, la ira disminuyd gradualmente. El espiritu de lucha
empezO a desaparecer. Poco a poco me puse ansioso. Fue
en ese momento cuando Musashi aparecio en la isla. El sol
ya estaba alto en el cielo y Kojiro se estaba cansando de
estar irritado. Musashi es un espadachin de doble espada
gue usa tanto una espada larga como una espada corta. Sin
embargo, el cuchillo largo quedd en el barco. Bajé del barco
con sélo una espada corta pegada a mi cintura. En su mano
sostenia una espada de madera tallada a partir de un remo.

Kojiro, al ver esto, se enojo nuevamente y rélpidamente
eligio a Jang Tae-do. La vaina fue arrojada al suelo. Y luego
corri6 hacia Musashi. Entonces Musashi sonriéo y dijo.
“Gojiro, perdiste. "Si eres el ganador, {como puedes tirar tu
vaina?" Fue un abucheo calculado. El rostro de Kojiro se
puso rojo brillante. Al mismo tiempo, su larga espada corto
el viento entre los ojos de Musashi. Fue Kojiro quien cayo.
La espada de madera de Musashi le rompié la cabeza
primero }317 le golpeo las costillas, quitandole la vida.

Musashi era un estratega. Sabia que Kojiro manejaba una
espada larga mas rapido que cualquier otro espadachin
podia usar una espada corta. Entonces, é{por qué no dejar
caer la golondrina voladora? En un area abierta como una
playa, un cuchillo corto no puede vencer a un cuchillo largo
a la misma velocidad. Sin embargo, si una espada mas larga
que la de Kojiro esta hecha de hierro, sera pesada y no
podra manejarse con agilidad. Entonces hice una espada de
madera. La espada de madera tallada en un remo era
mucho mas larga que la espada larga de Kojiro. Musashi ya
habia visto las fortalezas y debilidades del enemigo y se
habia preparado para ellas.

En sus ultimos afnos, Musashi dejo un libro de estrategia
llamado [El Libro de los Cinco Anillos] . Junto con [El arte
de la guerral , se considera el mejor libro sobre la guerra
en Oriente. Estd organizado en cinco volimenes segun las cinco



grandes ruedas del budismo : tierra - agua - fuego - viento ¥
vacio - F] Volumen 1, “Capitulo de la Tierra ” , habla sobre el
camino de la estrategia, es decir, las reglas que debe seguir
un espadachin. El volumen 2, " Capitulo del agua ", explica
los conceptos basicos del manejo de la espada. El volumen
3, " El Capitulo del Fuego ", habla sobre estrategias que los
espadachines deben conocer. El volumen 4, "Capitulo del
viento " , explica el manejo de la espada de diferentes
escuelas. El volumen 5, “El campo del vac©” habla sobre el
verdadero Tao -

Musashi dijo que la forma de luchar es la palabra budista
vaclo Y ge dice que en el vacio solo hay bien y no hay mal, y
que hay sabiduria, doctrina y Tao. Sin embargo, esto es sélo
un truco elegante realizado por Musashi al final del libro. La
forma de luchar que se muestra en [El Libro de los Cinco
Anillosl] es sélo la victoria. El propio Musashi lo escribié de
esa manera. “La verdadera forma de manejar la espada es
luchar y vencer al enemigo, y este es un principio
inmutable. Si dominas la sabiduria de mi estrategia y
practicas de la manera correcta, seguramente ganaras”.

Lo interesante es que hay muchas similitudes entre el
manejo de la espada en [EI libro de los cinco anillos] de
Musashi y las habilidades argumentativas en [38 maneras
de ganar una discusion [ de Schopenhauer. Esto es
especialmente cierto en el caso de [ Field of Firel , que
trata sobre estrategia. No es nada extrano ni accidental.
Schopenhauer también lo sabia. Por lo tanto, definié el arte
del debate como “manejo con espada mental”. Por ejemplo:
El Capitulo del Fuego en el Libro de los Cinco Anillos
contiene 27 estrategias, entre las que se encuentra la
“inflamacién”. Musashi dijo:

Inflamar la ira es una forma de hacer que la otra persona
pierda la compostura haciéndola enojar. Para nombrar
una situacién que sacude el corazén de una persona, la
primera es cuando es peligrosa, la segunda es cuando es
dificil y la tercera es cuando ocurre una situacién
inesperada. ) Es importante ganar atacando con mucha
fuerza cuando el enemigo golpea inesperadamente la
barra y golpeando al jugador a tu favor mientras el
enemigo esta agitado.



Sin embargo, en el "Consejo 8" de "38 formas de ganar
una discusion", esta escrito lo siguiente.

Haz enojar a la otra persona. Porque cuando estds
enojado, no puedes juzgar correctamente ni sentir tus
propias fortalezas. Para hacer enojar a tu oponente,
puedes evaluarlo descaradamente negativamente o
encontrarle fallas. En general, sea descarado.

¢A qué se parece? ¢No es lo mismo? Eso no es todo. Si, en
casi todos los sentidos. Entonces, en los 'trucos astutos' por
el bien del debate del que hablaremos ahora, intentaré
explicarlo comparandolo con la estrategia de manejo de la
espada de Musashi. Definitivamente sera interesante.

trucos para discutir

Musashi dijo que pelear es como el fuego. Asi que inclui esa
estrategia en ITPpield of Firel] . La primera parte estuvo
dedicada a como tomar la iniciativa. Asi de importante es.
Musashi dijo: "Tomar la iniciativa es el principio mas
importante en el arte de la estrategia porque si tomas la
iniciativa, puedes ganar rapidamente". También presento
cada método para tomar la iniciativa segun la situacion, el
estado psicologico del enemigo y su propia estrategia.

En primer lugar, los "tres tipos de iniciativa" incluyen
cémo tomar la iniciativa mientras ataca al enemigo, coémo
tomar la iniciativa mientras defiende como tomar la
iniciativa chocando entre si. Eso no es todo. A continuacion,
se introducen en orden "Empujar la almohada", "Verificar el
estado" y "Pisar la espada" para someter el vapor. Todas
estas son explicaciones de formas de tomar la iniciativa en
una pelea. Musashi dice:



Desde el punto de vista de la victoria en el arte de la
guerra, no es bueno verse abrumado por el enemigo y
perder la iniciativa. De alguna manera debes guiar al
enemigo para que siga tus pensamientos. Sin embargo,
como el enemigo también piensa de la misma manera, no
puedes tomar la iniciativa simplemente respondiendo a lo
que el oponente quiere. ) Si puedes controlar al enemigo
reprimiendolo inmediatamente justo cuando esta a punto
de desplegar sus habilidades y haciendo que todas sus
habilidades sean intutiles, puedes decir que te has
convertido en un maestro de la estrategia y has logrado
resultados. Necesitas practicar presionando bien la
almohada.

La misma cosa. Lo mas importante es tomar la iniciativa
en un debate. {Pero como? Hay una manera. Es un método
Bara hacer preguntas. En una discusion, una persona que es

uena haciendo preguntas puede tomar el control del
argumento y llevar al oponente a seguir sus ideas. Es como
un jab con la mano izquierda en las técnicas del boxeo. El
jugador que es bueno lanzando jabs con la mano izquierda
domina el combate de box. De ahi surgié el dicho “Quien
controla a la izquierda controla el mundo”. Incluso en los
debates, quienes hacen bien las preguntas pueden dominar
a sus oponentes.

Pero hay algo que debes saber. La pregunta que se hace
en este momento es completamente diferente de la
"pregunta cotidiana" que se hace simplemente para

escubrir ciertos hechos de la otra persona. Las preguntas
de wuna discusion son ‘'cuestiones estratégicas" que
averguenzan al oponente y le impiden presentar su
argumento correctamente o, por el contrario, le obligan a
estar de acuerdo con su argumento. En resumen, es una
‘presion de almohadas' que inutiliza todas las habilidades
del enemigo y te permite controlarlo. Hay muchas maneras
inteligentes.

El ejemplo dado por Schopenhauer en los “Consejos 13”
de “38 maneras de ganar una discusion” es el siguiente.
Digamos que estds intentando que la otra persona
responda: "Tienes que escuchar a tus padres". En este
punto, no es una pregunta estrategica cuando se pregunta:
‘¢Deberian las personas escuchar a sus padres?” En



cambio, “éDeberia la gente escuchar a sus padres o
deberian todos desobedecerlos?” Tienes que preguntar.

Lo que es importante senalar es que la Unica palabra para
desobediencia fue enfatizada como “toda,
incondicionalmente”. Es mas, Schopenhauer nos dijo que
hiciéramos esta pregunta enfaticamente “mucho mas alto”.
Entonces, la otra persona no tendra mas remedio que ele?ir
la respuesta que desee y que le parezca menos radical y
mas razonable. Schopenhauer anadié:

Esta (pregunta estratégica) tjene como objetivo sacar a relucir la
verdad de la afirmacién de uno a partir de confesiones
directamente de la boca de la otra persona. Este método
de cuestionamiento fue especialmente favorecido por los
fﬂéSOfOS antiguos (por eso también se le llama método socratico) .
(-) Para evitar revelar el contenido de la confesion que en
realidad intentamos recibir de la otra persona, debemos
hacer preguntas repentinas y amplias. Al contrario, sé
rapido en tus argumentos para llegar a una conclusion
basada en lo confesado. Esto se debe a que las personas
que tardan en comprender no pueden seguir
adecuadamente lo que decimos y no pueden identificar
errores o lagunas que puedan ocurrir durante el proceso
de prueba.

- [38 maneras de ganar una discusiénl] , [Consejo 71

Si hace preguntas estratégicas, la otra persona
seguramente se metera en problemas de todos modos. Esto
se debe a que estas preguntas parecen tontas en la
superficie, aunque encierran una trampa insidiosa en su
interior. Si eres una persona torpe, caeras en la trampa sin
siquiera darte cuenta. Incluso si has descubierto el insidioso
plan, no tienes mas remedio que fingir que no lo sabes y
responder. Sin embargo, una vez dque respondes,
inmediatamente caes en una trampa preparada. De modo
que la cuestion estratégica en si misma es un ataque feroz.

Por ejemplo, la estrategia que utiliza la ' felsa dicotomia " es asi. Por
ejemplo, “En los paises del Tercer Mundo, la dictadura es
deseable. Porque las tunicas opciones que tienen estos
paises son la dictadura o el hambre, y la dictadura es mejor
que el hambre. Es una pregunta como "¢No es asi?" En esta
pregunta, el nimero de opciones posibles ya se ha limitado



a dos. Por supuesto, estaba estructurado estratégicamente
para producir una respuesta adecuada a las intenciones de
cada uno. Por lo tanto, si no lo comprendes y lo resuelves
rapidamente, tu oponente quedara indefenso.

Incluso una vez que lo entiendes, sigue siendo dificil. Si
dices que no, significa que pasar hambre es bueno, y si
dices que si, significa que la dictadura es buena. Por
supuesto, esto no significa que no haya formas de
afrontarlo. Esto senala que la pregunta es una 'falacia de
falsa dicotomia' en 29w no se cuenta suficientemente e! nimero
de casos posibles. Por egjemplo, dcoOmo contraatacar diciendo:
“¢Alguna vez has pensado en una forma de ser libre y no
morir de hambre?” Sin embargo, no es facil hacerlo si no te
preparas mentalmente con antelacion.

También hay cuestiones estratégicas mas insidiosas. Un
ejemplo representativo es la estrategia que utiliza
”preguntas Complejas ( pregunta x compleja) ( H’ 38 maneras de ganar una

discusion J , [Consejo 15 1) Jna pregunta compleja es una pregunta
que parece una pregunta simple en la superficie, pero es
una pregunta que combina dos o mas preguntas en el
contenido, asi que ya sea que digas si o No, estaras en
problemas... El ejemplo mas simple es “Hoy en dia no
juegas, é¢verdad?” La misma pregunta. Responda “si” a esto.
Entonces, significa que en el pasado la gente jugaba. Pero
responda "no". Entonces significa que todavia estamos
apostando.

Por supuesto, en logica, esta pregunta se denomina " falacia de
la pregunta compleja " . jPerg adivina que! Lo Unico que tienes que
hacer es no ser descubierto por la otra persona. Como dijo
Schopenhauer, en una discusién no importa si "se utilizan
medios legitimos o injustos". Todo lo que tienes que hacer
es defender tu propio argumento y destruir el argumento de
la otra parte. Por lo tanto, cuando tu oponente comete un
error, debes senalarlo inmediatamente y contraatacar. Sin
embargo, debe poder utilizar los errores adecuados con la
mayor habilidad posible.

Tomemos un ejemplo. En su libro [The New Organl |,
Francis Bacon resumio los errores en los que comunmente
caemos los humanos como "cuatro idolos". Entre ellos, hay
algo llamado el "Idolo de la Cueva". Se refiere a los
prejuicios 0  prejuicios ue cada persona tiene
personalmente. Suele ser creado por libros leidos, autoridad
social, etc.



Por ejemplo, un cientifico como Galileo Galilei dio : * Aristoteles
dijo que todo excepto el fuego tiene peso, pero ¢dudas de
que el aire tenga peso?” dije una vez. Si Bacon hubiera oido
esto, habria acusado inmediatamente a Gahleo de estar
obsesionado con los "idolos de la caverna". Esto se debe a
que la razén por la que el aire tiene peso no se demostro
mediante experimentacion y observacion, sino que se
enfatiz6 basandose en la autoridad de una persona
especifica llamada Aristételes.

Sin embargo, Schopenhauer dice: "Esté dispuesto a
utilizar errores al discutir". “Cuando tenemos una autoridad
que la otra persona respeta, podemos facilmente llevar una

diSCU.SiéD a la victoria” ( |T' 38 maneras de ganar una discusion ] , [Consejo 30 ] ) .
Si se encuentra en una situacion de ataque, es mejor citar a
expertos que tengan autoridad sobre su oponente siempre
que sea posible y soltar jerga dificil como si usted mismo
fuera un experto. Es especialmente eficaz frente a

audiencias menos alfabetizadas. ( T 38 maneras de ganar una discusion]
[Consejo 28 1)

Por supuesto, en la logica actual, esto se llama ' argum entum ad
verecundiam 'y ge trata como un error. Entonces, si estas en
condiciones de defenderte, debes refutar inmediatamente
que has cometido la falacia del argumento basado en la
adoracién. Al final, ya sea que estés atacando o
defendiendo, si vas a discutir de todos modos, es una buena
idea estudiar a fondo la teoria de la falacia. Al atacar,
utilizalo como técnica argumentativa, y al defender, para
senalar los errores del otro.

Varios logicos han continuado la investigacion sobre los
errores desde que Aristdteles presentd 13 errores en la
Refutacién Soflstlca en su obra Organon. El libro "Historia
de los errores", publicado en 1970 por el logico moderno
David Hackett Flscher, enumera hasta 177 errores - No se puede
saberlo todo, pero es una buena idea aprender a fondo las
cosas importantes que se utilizan con frecuencia para poder
utilizarlas cuando sea necesario. Los errores vya
mencionados aqui son particularmente frecuentes e
importantes. Después de explicar cada tactica del Libro de
los Cmco Anillos, Musashi anadi6 el 51gu1ente recordatorio
al final: “Debes practicar por tu cuenta”. La misma cosa.

Por supuesto, se necesita extrema audacia para utilizar un
error para poner a tu oponente en problemas.



Schopenhauer cree que "este método puede funcionar bien
si la otra persona es timida o poco inteligente, y si nosotros
mismos tenemos una personalidad extremadamente
descarada y una voz fuerte". También introduce métodos
mas brutales basados en esta premisa. Hacen varias
preguntas indiscriminadamente. A continuacion, presente la
conclusion que desea sacar como Si estuviera probada
(aunque hasta el momento no pueda extraerse de las
respuestas de la otra persona) y digale que adopte una

actitud triunfante. ( T 38 maneras de ganar una discusién] , [Consejo 14 1)

Se audaz y gana

Es tan descarado. Sin embargo, el problema es como
responder cuando el oponente ataca tan descaradamente.
Un método de defensa legitima es, por supuesto, descubrir
los errores en el ataque del oponente y senalarlos de

inmediato_ ( [ 38 maneras de ganar una discusiéon] , [Truco 22 | )NoO es diferente
de la estrategia de '‘iniciativa de espera' o ‘cruce' de
Musashi de contraatacar rapidamente sin pasar por alto la
debilidad del oponente.

Hay otro. Este es un método para revertir el argumento
del oponente (retir iso arqument)  Por ejemplo, si la otra persona
dice: “Es un nifio. Entonces, éno deberiamos tener en
cuenta las circunstancias? Luego: “Por eso mismo, Ira,

debemos castigarlo. "Sélo asi no desarrollara esos malos
hébitOS“ L ( [ 38 maneras de ganar una discusiénl] , [Consejo 26 1)

Sin embargo, si el oponente esta decidido y descarado a
atacar usando preguntas estratéegicas, generalmente no es
facil responder. En tiempos como estos, usted también debe
utilizar tacticas defensivas descaradas. Por ejemplo, hay
una manera de dejar estupefacta a la otra persona soltando
palabras sin sentido como una cascada. Schopenhauer citd
un pasaje del [Faustol de Goethe, diciendo: "No importa
lo que la gente escuche, ellos creen que hay algo en qué
pensar en ello", y luego agrego:



Podemos impresionar a la otra persona hablando de una
manera muy seria y sin sentido que parezca aprendida o
significativa, lo que le priva por completo de su
capacidad de ver, oir o pensar, y luego lo presenta como
una evidencia clara de nuestra opinion.

Aunque parece un poco descuidado, es la técnica
preferida de Musashido para "vergonzar". Esto se debe a
que funciona sorprendentemente bien en la practica.
Musashi dijo: "Avergonzarse es una forma de evitar que el
enemigo entre en razén". En peleas multiples, “no puedes
saber si es aqui o alla, esto o aquello, rapido o lento”, y en
peleas uno contra uno, crea confusion al “actuar a veces
como si estuvieras golpeando, a veces como sSi estds
apunalando, y a veces como si estuvieras avanzando”.
Apunta y gana.

Por supuesto, esto no significa que no existan
contramedidas para ello. Si cambias la situacién y la otra
persona de repente actua asi, es una "senal segura" de que

has tocado una parte débil o dolorosa de la persona. (T 38

maneras de ganar una discusién] , [Consejos 341 ) [ .9 leccion de Schopenhauer
es que en este momento, debes empujar persistentemente el
area que has tocado y no permitir que tu oponente escape
de esa debilidad. Lo mismo se aplica cuando la otra persona
de repente se enoija. ¢ [ 38 maneras de ganar una discusién] , [Consejo 27 1)

Musashi también dio el mismo consejo en "Saber cuando
rendirse"”. "Todo lo que derrota al enemigo ocurre en el
momento adecuado y en el momento adecuado". Esto
significa no perder el momento adecuado y seqguir
arrinconandolos. También dijo: “Si pierdes el ritmo que se
rompe, puedes volver a estar activo”. Entonces, “en el
momento del colapso, debemos asestar un golpe decisivo
para que no pueda volver a levantarse”.

En ese caso, "cOmo dejar estupefacta a la otra persona" no
parece ser una muy buena técnica. Esto se debe a que
puedes exponer tus debilidades y recibir un contraataque.
Sin embargo, no existe un truco perfecto. Simplemente hay

una manera mas astuta. Uno de ellos es el cambio de
argumento (mutati o controversiae) . ( [ 38 maneras de ganar una discusiénl , [Truco 18 1)

Schopenhauer dijo esto.



En el momento en que nos damos cuenta de que la otra
persona ha desarrollado un argumento que puede
derrotar al nuestro, no podemos simplemente dejar que
la otra persona impulse su argumento. Mas bien,
debemos detener el debate en el momento adecuado,
darle un giro en una direccion diferente y avanzar hacia
una propuesta diferente.

Esto significa que en el momento en que sientas que esi;és
a punto de perder contra tu oponente, de repente deberias

empezar a hablar d_e otra cosa. ¢ [ 38 maneras de ganar una discusionl ,

Consejo 29 1) Por supuesto, en légica | ggta es la 'falacia de desviarse del
puntO (igno ratio elenchi ) .

Sin embargo, nos encontramos con situaciones como esta
casi todos los dias. Por ejemplo, si dices que alguien es alto,
la otra persona inmediatamente cambiara de tema para
decir que esa persona es gorda. Si te quejas de por qué
estacionaste tu auto frente a la casa de otra persona,
comienzan una discusién preguntandote por qué estas
hablando de manera informalg.J Conoces mu ien esta
técnica, por lo que no es necesario explicarla mas. Sin
embargo, Musashi también recomienda un método similar
en "Renovacién". Si la pelea no funciona, usa otra téctica
para tomar al enemigo con la guardia baja. Esto se debe a
que funciona bien en la préactica.

Hay muchos trucos descarados como este. Entonces,
concluyamos este capitulo con el "Truco 38" de "38 maneras
de ganar una discusion", que es el "ultimo movimiento"
ensefado por Schopenhauer. Su ultimo secreto es
responder con “0jo por ojo, diente por diente”. Puedes
combatir un ataque personal con un ataque personal,
combatir un insulto con un insulto y combatir una tactica
grosera con una tactica aiun mas grosera.

Aristoteles dijo una vez en [ Topekal que no se debe
discutir con nadie. “Nunca menciones algo irrazonable y, si
lo haces, discute sélo con personas que tengan el suficiente
sentido comin como para avergonzarse”, aconsejo. Sin
embargo, Schopenhauer dice que puede haber una persona
asi entre 100 y nos pide que discutamos con cualquiera.
Significa luchar descaradamente y ganar sin falta.

%sta es verdaderamente una ensenanza descarada. Pero
piénselo. Un cuchillo es peligroso, pero no es ni bueno ni
malo en si mismo. Depende de como lo uses. El cuchillo de



un ladron dana a la gente, pero el cuchillo de un médico
salva a la gente. La misma cosa. El arte de argumentar es
astuto, pero también depende de la escritura. La lengua
astuta de una persona puede danar a la sociedad, pero los
labios habiles de otra persona pueden salvar los tiempos.

Al final, todo depende de si usas el manejo de la espada o
la habilidad argumentativa. Debe utilizarse para salvar a las
personas, a la sociedad y a la época. Musashi no lo sabia.
Entonces, aunque era un espadachin invicto, era un soldado
humilde. Schopenhauer tamﬁ)oco lo sabia. Entonces, aunque
fue un polemista inigualable, no figuraba en la lista de
filésofos que lograron logros importantes en una encuesta
de 1998. Esa es mi opinién.
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« Errorismo

Una falacia es un argumento defectuoso. Los errores
incluyen "errores formales" y "errores informales". Un
error formal es un error que ocurre en un argumento
formal y es un argumento que no se ajusta a las reglas
de inferencia de la l6gica formal. Una falacia informal es
un error que ocurre en argumentos en lenguaje natural.
Es un argumento que ©parece ser correcto
superficialmente o psicoldogicamente, pero que es
injusto cuando se examina logicamente.

Los errores informales se dividen en “errores
linguisticos” y “errores materiales”. Los errores
linguiisticos son errores que ocurren porque el lenguaje
utilizado es ambiguo o su estructura o funcion es
incorrecta. También se le llama la “falacia de la
ambiguedad”. Un error de datos es un error que ocurre
cuando las premisas utilizadas son inadecuadas o
insuficientes como base para la conclusion. También se
le llama “error de conformidad”.

« Errores lingtisticos
«Errores provocados por palabras ambiguas: Errores
que se producen cuando el concepto de una palabra se
utiliza de forma ambigua.
«Todos los criminales deberian ser encarcelados. Todos los humanos son
pecadores. Por lo tanto, todos los humanos deberian ser encarcelados.
«Error de énfasis: Error que ocurre cuando se enfatiza
una parte de una oraciéon y el significado de la oracién
cambia.
«[a Biblia dice: "Ama a tus enemigos". Cheolsu no es un enemigo. Por lo
tanto, no tengo por qué amar a Cheolsu.
«Error de combinacion: Un error que ocurre cuando las
palabras utilizadas individualmente se combinan
Incorrectamente.
«].os atomos no se pueden ver a simple vista. Todos los objetos estan hechos
de atomos. Por tanto, no todos los objetos se pueden ver a simple vista.



« Error de descomposicion: Error que se produce al
descomponer palabras utilizadas en su conjunto.
+«Los perros son animales comunes. 'San Bernardo' es un perro. Por tanto, el
'San Bernardo' es un animal comun.

« Errores de datos

«El error de pedir un prerrequisito: El error de sacar
una conclusion a partir de premisas irrazonables que no
pueden servir como argumento para la conclusion.

También se le llama “falacia de suposicion injusta” o
“argumento del mendigo”.

«E] alma es inmortal. Porque el alma es indivisible.

« Error de razonamiento circular: Error en el que
premisas y conclusion discuten entre si de manera
circular.

+«Esta idea es peligrosa porque el gobierno la reprime. Porque el gobierno

reprime las ideas peligrosas.

«Fallo de preguntas complejas: Un error en el que se
hace una pregunta que parece ser una pregunta simple
en la superficie pero es una combinacion de dos o mas
preguntas en el contenido, y cuando la ﬁ)I'egunta se
responde afirmativa o negativamente, se llega a una
conclusion. basado en esa suposicién.

«"Hoy en dia no se roba, ¢verdad?" "Si." “iEso significa que lo hicimos

antes!”

- Falacia del envenenamiento del pozo: falacia que no
deja lugar a la discusion al suponer que las afirmaciones
contrarias a las propias son malas.

«Es necesario lograr la unificacion. Ningin coreano puede oponerse a esto.
«Argumento humano: Un error en el que se llega a una
conclusiéon presentando motivos l6gicamente
inapropiados, como la personalidad de la persona, su
estatus, su entorno u ocupacion, sin contrarrestar el
argumento de la otra parte con argumentos. También se
le llama "ataque personal".

«La teoria de Bacon no es confiable. Porque ha violado la ley.
«Argumento del publico: El error de justificar una
conclusion inapropiada utilizando la psicologia publica.
Se ve comunmente en anuncios y discursos politicos.

«Este politico es genial. Porque el indice de aprobacion es alto.
«Argumento por ignorancia: Error en el que se llega a
una conclusion basdndose en el hecho Cc{le que no se
puede determinar la verdad de una afirmacién o hecho.

+No hay evidencia de que Dios no exista. Porque hay un Dios.



«Argumento de adoracion: Una falacia que justifica el
argumento basado en la autoridad o el respeto de un
experto. Bacon lo llamo el "Idolo de la cueva".
« “Aristételes decia que todo menos el fuego tiene peso, pero édudas que el
aire tenga peso?” (Galileo)

«Error de esPecializacién apresurada: Error que se
roduce al aplicar un caso general a un caso especial.
ambién se le llama “error de probabilidad directa”.

« Mentir es inmoral. Este médico no inform¢ al paciente que padecia una
enfermedad incurable. Por tanto, es inmoral.

«Error de generalizacién apresurada: Error que se
produce al generalizar un caso especial. También se le
llama “ error de coincidencia en el levantamiento de pesas”.

«Este analgésico elimina todo dolor del paciente. Por tanto, este analgésico
también te quitara el dolor del amor.

oError del comisionado: Error que ocurre cuando se

llega a una conclusién basada en algo que no es una

causa inevitable.
+Si rezas a Seonangdang, dards a luz un hijo.

«Falsa analogia: Error que se produce al inferir que otra

cosa es similar basandose en algo similar.

«Si le cortas la cabeza a una persona, muere. Del mismo modo, si sacas al
rey de un pais, ese pais caera.

«Falacia del argumento del espantapajaros: falacia que

modifica el argumento del oponente y luego lo ataca.

«La cuestion de las mujeres discapacitadas es una cuestién de mujeres. Por
tanto, hay que abordarlo desde la perspectiva de la igualdad de género.

«Error de falsa dicotomia: El error de dar dos opciones

incompletas y forzar una de ellas.

=0 votas por el candidato A o arruinas el pais.

«Error de desviacién del punto: El error de presentar un

argumento que se desvia del punto. A menudo ocurre en

argumentos donde las premisas y la conclusién no estan
relacionadas.
«Dios existe. Por lo tanto, debemos unificar Corea del Norte y Corea del
Sur.
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se levanta la Acrépolis , que significa 'cima de la ciudad' . En esta
colina sagrada, donde el dios del mar Poseiddn y la diosa de
la sabiduria Atenea compitieron para convertirse en la
deidad guardiana de la ciudad, hay un hermoso y enorme
templo digno del nombre de 'Corona de la Diosa'. Se trata
de la 'Casa de la Virgen', o 'Partenon', dedicada a !a diosa Atenea

Cuando pienso en légica, lo que a menudo me viene a la
mente es la imagen de este templo erguido contra el telon
de fondo de un cielo azul pristino. La belleza estructural de
este elaborado edificio, con columnas y techos en estricta

roporcion, se asemeja mucho a la solida belleza de la
ogica. Ademas, la mision de la logica de proteger la verdad
venciendo numerosas contradicciones y paradojas es similar
a la de Atenea, la diosa de la guerra y f/a roteccion. A veces
me pregunto si la lanza y el escudo de Atenea podrian
simbolizar la logica. En cualquier caso, la ldgica tiene su
origen en Atenas, ciudad que ﬂeva el nombre de esta diosa.

El Partendn de la légica tiene dos grandes pilares que lo
sustentan. Una es la ley de identidad , que Platén menciond y establecidé claramente
en g1 dlélogo Fedro - v la otra es la ley de contradiccién, que Aristo’teles labr(’)
y perfecciond en sus diversos escritos . La igualdad es una
afirmacién de que "A es A", y la contradiccion es una
afirmacién de que "A no es ~A". En resumen, una manzana
es Una manzana y una manzana no es una manzana.

A primera vista, es tan obvio y sencillo que incluso puede
parecer insignificante. Sin embargo, estas leyes
aparentemente insignificantes han respaldado
inquebrantablemente la ldgica durante los tultimos 2.300
anos. Una de las tareas importantes de la légica es evitar
contradicciones en los argumentos, y estas dos leyes han
sido responsables de lograr precisamente eso.

Sin embargo, los logicos piensan que la ley de identidad y
contradiccion ya ha sido argumentada por alguien 'mistico’
anterior a Aristételes. Este hombre confesé que habia ido a
la Ciudad del Sol en un carro tirado por las Hijas del Sol y
que habia oido hablar de estas dos leyes a !a diosa Thea . Este es
Parménides de Elea vy gl comienzo de su cuento [ Sobre la
naturalezal , describe en detalle el "asombroso" viaje de ese
dia que solo podria encontrarse en una novela de fantasia.



(daimones ) , que concede abundantes gracias a los humanos
que la sirven en todas las ciudades, los caballos al galope
me llevaron tan lejos como mi alma podia desear. Segui
el camino de buena gana, con yeguas inteligentes tirando
silenciosamente del carruaje y senoritas (keurai) gctuando
como guias. El eje calentado crujio dentro de la rueda del
carro y emitié un sonido como de flauta. (®orque las dos ruedas de
cada lado giraban a gran velocidad.) Mientras tanto, laS hijas del SOl (
Heliades ) , que habian dejado atras el palacio de la noche , levantaron con sus
manos el velo que habia oscurecido el resplandor de sus
rostros y corrié hacia la luz.
La Puerta del Sol se alzaba alli mismo, dominando el
camino nocturno y el camino diurno. La puerta, con su
dintel y umbral de piedra que dividia su limite y se
alzaba hacia el cielo, estaba bien cerrada y llena de
magnificas puertas. La llave de la puerta estaba en
manos de Dicke, la diosa de la justicia que tenia el
poder de infligir diversos costos y controlaba el trafico a
través de la entrada.
log o) y sabiamente la persuadieron para que tomara la
llave y abriera el pestillo cerrado . En el momento en que
las bisagras de bronce se movieron en semicirculo entre
las puertas, la puerta, que habia sido asegurada con
clavos y cufias gruesas, finalmente se abrié, revelando un
vasto espacio (chasma).
Entonces las doncellas entraron por la puerta, tirando
de las yeguas y del carruaje. La diosa me saludé en el
camino con rocﬁadas de carretas. Tomd mi mano derecha
entre las suyas y dijo:
( kouros ) ., que vino a caballo acompanado de aurigas
inmortales . No fue nuestra enemiga - Moira, la diosa del destino |
sino Themis (Verdad) y Dijke (Justicia) quienes te guiaron por
este camino mads alla del alcance de los humanos .
Asi que comprenda y sepa todo. Libera tu alma de todas
las ViSiOneS falsas ( doxai ) del mundo para que puedas acceder al corazén
inquebrantable de la verdad- No hay nada de cierto en ello, nada en
qué creer. Y esto también te lo ensenaré. “¢Como llegan
a aceptarse tales opiniones como verdades inmutables ¢

per onta) ?”

~



Es una historia aun mas misteriosa porque se describe de
manera tan vivida y detallada que parece recién inventada,
Después de esta historia, @ Parménides registro
detalladamente las ensenanzas que escuchd de la diosa.
Entre ellas, la "primera" ensenanza de la diosa es sobre la
ley de identidad y la ley de contradiccion.

Tasa de identidad y contradiccién

Ahora te lo contaré, escucha la historia (™its) y tenla en
cuenta. Y diselo a los humanos. Qué vias de investigacion
existen para pensar. Primero, lo que existe existe y lo que
no existe no existe. Este es un camino digno de
confianza. Porque este camino sigue la verdad.
En segundo lugar, es inevitable que exista algo que no
existe. Les senalaré que este camino no se puede
explorar en absoluto. Porque no puedes percibir ni
haglar de lo que no esta ahi.

Los logicos creen que esta ensenanza contiene las leyes
de igualdad y contradiccion qlue luego organizé Aristoteles.
Hay una ley de igualdad en el dicho: "Lo que hay, hay, y lo
que no es, no es algo", y hay una ley de contradiccion en
negar que "hay algo que no es". Entienden la afirmacién
“Hay algo que existe y no hay nada que no esté alli” como
'A=A, ~A=~A', y tambiéen dicen que negar que 'hay algo que
no existe' es no es diferente de 'A#~A'.interpretar.

Aristoteles tomd en serio las ensenanzas de la diosa de
Parménides. Entre ellos, se presté especial atencion a la
razon de contradiccion (A #~ A) - Y lo expresd de diversas
maneras a lo largo de sus escritos, especialmente en

[Metafisical , de la siguiente manera.

«Es imposible que la afirmacion de que un objeto es una
persona y la afirmacién de que no es una persona sean
ambas verdaderas.

«No se puede afirmar y negar lo mismo al mismo
tiempo.



«Todo lo que existe es diferente o igual.

Declarc’) ademas: “Este es el principio mas elevado y
seguro”. Lo interesante es que Han Feizi #%%¥) de China también
hizo la misma afirmacién, aunque un poco mas tarde,
aproximadamente al mismo tiempo . La palabra que usamos,

"contradiccién *® ", vino de él. Contradiccién significa lanza
y escudo, vy en [ Han Feizil , se encuentra la siguiente
historia interesante relacionada con esto.

Habia un hombre en el estado de Chu que vendia
escudos y lanzas. Se jactaba del escudo que vendia: “Mi

escudo es fuerte y nada puede perforarlo &#<22 IR&ERkE) 7,
luego tambien se jactaba de la lanza que vendia: “Mi
lanza es afilada. Se jactd: " Puede gtravesar cualqu1er cosa
". Cuando alguien escucha esto, pregunta: “éTu lanza
atraviesa tu escudo o no?” Cuando se le pregunté, el
hombre de Chu no pudo responder. Esto se debe a que
un escudo que no puede perforar nada y una lanza que
puede perforar cualquier cosa no pueden existir al mismo
tiempo.

Han Feizi utilizé este ejemplo para argumentar que estaba
mal que el pueblo confuciano elogiara tanto al rey Yao como al rey Shun . Por
lo tanto, aunque su 1nteres no era ldégico, esta hlStOI‘la
contiene claramente los "principios mas elevados y seguros"
defendidos por Aristételes. Cuando Aristételes dijo: "Algo
que es igual no puede evitar tener la misma relacién con
otra cosa que es igual”, Han Feizi dijo: "Esto se debe a que
un escudo que no puede perforar nada y una lanza que
puede perforar cualquier cosa no pueden existir al mismo
tiempo". al mismo tiempo. " Se expreso simplemente como "RE]PEZIE NEREZF T
AIRIT) .

(an~a)'en la logica formal moderna, oculta la sorprendente
traiciéon de Aristételes a su maestro Platén. Es esta historia
de traicion y sus insoportables efectos secundarios la que
discutiremos en este capitulo.



La idea mas grande de la filosofia occidental.

Aristételes, hijo de Nicémaco, un médico de la corte
macedonia, fue a Atenas para estudiar con Platon, el mayor
maestro de la época, cuando cumplio 17 anos. En ese
momento, Platon ya tenia 60 anos y estaba trabajando en su
filosofia posterior. Sus ojos estaban llenos de la tranquilidad
que sblo pueden tener aquellos que se han dado cuenta de
la verdad, sus oidos estaban protegidos con un
discernimiento que ni siquiera el viento podrla llevar
mentiras, sus labios fluian con una sabiduria méas dulce que
la miel, y su actitud era una que no El actor podia imitar,
habia una sensacion de sofisticacion que antes no existia. Ya
fue un gran filésofo en =,

A Aristételes, un joven cuyo alma ardia de pasiéon por la
verdad, le resulté imposible escapar al irresistible encanto

de este filosofo. Asi que permanecio er la Academeia qurante 20
anos hasta que murié su maestro . Aristdteles se destaco en
la primera universidad del mundo fundada por Platén. Fue
particularmente excelente en la argumentacion y la
retérica. Entonces, cuando Platén estaba vivo, ya estaba
impartiendo un curso de retérica en la Academia. La
Refutacion Sofistica, el sexto volumen de su obra logica
Organon, fue escrito en esta época.

Platén también amaba tanto a este brillante estudiante
que lo elogiaba como “el espiritu de la Academia”. Por ello,
se dice que si Aristdteles hubiera sido ciudadano de Atenas
y no de Macedonia, habria sucedido a Platén al frente de la
Academia. Sin embargo cuando Platén fallecié, su pariente
Espeusipo fue elegido como su sucesor.

No hace falta decir que Aristoteles quedo muy
desconsolado. Dejo la Academia. Luego regreso a
Macedonia y enseii6 a Alejandro Magno, que era el principe
en ese momento. Esto sucedié cuando tenia 37 anos.
Cuando el cuerpo se va, la mente también se va. A partir de
ese momento, Aristételes comenzé a alejarse gradualmente
de la filosofia de Platén. Pronto renunciaron al titulo de
"Platon". Mas tarde ' cuando regresé a Atenas, establecié



una escuela separada llamada 'Lykeion ' para competir con la
Academia.

No se puede decir que se deba simplemente a cuestiones
emocionales. En ese caso, Aristoteles se convierte en una
persona demasiado timida. ¢Entonces por qué? ¢Por qué
“actudé tan desagradecido como un potro que patea el
estdbmago de su madre con su pata trasera”? EI fildsofo
alemadn Johann Gottlieb Fichte dijo una vez: “F] tipo de estudios que realiza
una persona depende del tipo de persona que sea”. Eso es
correcto. Esto es alin mas cierto en este caso. La diferencia
entre la filosofia de Platén y la filosofia de Aristdteles surgié
de las diferencias temperamentales entre las dos personas.

A Platon le gustd la geometria hasta el final, y a
Aristoteles le gusté la biologia desde el principio. Frente al

ortdon principal de la escuela construida por su maestro,
Eabia un cartel que decia: “Aqui no entran los que no saben
geometria”, y dentro del jardin de la escuela construida por
su alumno, estaba el El primer jardin zooldégico y botanico
del mundo, creado con elpapoyo de Alejandro Magno, quien
fue su alumno. Platén disfrutaba de la contemplaciéon en el
nicho de la Academia y Aristételes disfrutaba de la
observacién en el jardin del Liceo. En resumen, el profesor
era un "tedlogo que hacia filosofia" y el estudiante era un
"cientifico que hacia filosofia". El rio infranqueable que
separaba a ambos fue el verdadero motivo por el que el
brillante discipulo se volvio contra su gran maestro.

Lo mas crucial es que Aristdételes negé la teoria de las
Ideas de Platon. Se trataba de una especie de rebelién que
iba mas alld de una simple ruptura con su maestro. Esto se
debe a que la teoria de Ias Ideas fue el nucleo y fundamento
de la filosofia de Platén que desarrolld a lo largo de su vida.
Algunos estudiosos dicen que éste es el mayor logro de
Aristoteles. Sin embargo, otros estudiosos dicen que fue su
mayor error. Aqui también comienza nuestra historia
relacionada con la ley de la contradiccion. Sus origenes
deben remontarse bastante atras.

por Platén del Concepto de "idea " fue la idea mas destacada en la historia de la
filosofia occidental. En griego, 'idea' originalmente tenia el Significado Simple d_e
'la forma visible' de un objeto, es decir, 'forma ' - Sin
embargo, Platon le dio un significado muy especial a esta
palabra. En resumen, significa "algo que permite que todas
las cosas cambiantes del mundo sigan siendo asi mientras
que él mismo permanece eternamente sin cambios".



No es casualidad que Platon tuviera este pensamiento
especial. Aprendié mucho no sdlo de Sécrates sino también
de las ensenanzas de filésofos presocraticos como Pitagoras,
Parménides y Heraclito. Eran las mismas ensenanzas
misticas que Martin Heidegger, un destacado filésofo
alemé.n del Siglo XX’ ]_]_amé " pensamiento primitivo ( an fangliches Denken ) "
con profunda reverencia . Entre ellos, Platén presto especial atencion a
las ensefnanzas de Parmeénides.

Platon llamé a Parménides "un hombre muy honorable,
pero al mismo tiempo temible". Y de él aprendi con corazén
puro que la existencia es algo que no cambia, y que solo el
conocimiento de ello es la verdad. Al mismo tiempo, acepte
con el corazéon que la no existencia es algg que cambia y
que no puedo reconocerlo ni hablar de ello. Estas fueron las
verdades secretas que Parménides transmitié a la diosa en
el Templo del Sol.

Parmenides, por ejemplo, “debe reconocer y decir que sélo
existe el ser y que no existe el no-ser” (Pk28B86) ge informo de
esta manera. ¢Qué quiere decir esto? Es un poco filoséfico.
Decir que algo es filoséfico significa que es aburrido y no
sabes de qué estds hablando. Velteire | yn destacado intelectual
francés, tembiéndijo . “Sj e] oyente no sabe lo que significa y el
hablante no sabe de qué estd hablando, entonces es
filosofia”. 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 “mujer
hermosa” y dijiste: “Esta mujer es hermosa”. Sin embargo,
si en ese momento la mujer de repente se pone fea como la
princesa Fiona en “Shrek”, tu juicio no es conocimiento
verdadero y lo que dijiste se convierte en mentira. Solo
cuando la mujer sentada frente a ti no cambia y contintia
siendo hermosa, tu juicio o afirmacién: “Esta mujer es
hermosa” se vuelve correcto. ¢No es simple y obvio?

Por tanto, Platén estaba convencido de que sélo existen
verdaderamente las cosas que permanecen inmutables, y
que solo el conocimiento de ellas es la verdad. Y busqué lo
que no cambiaba. Entonces finalmente lo descubri. Eso a lo
que le anade el modificador 'ontos on', es decir, ' realmente real *,
no existe en el mundo. Las palabras de Herécleito son correctas: ”Todas laS cosas
cambian constantemente (rantarei) ” . Agi pues, no hay verdad
en el conocimiento de las cosas del mundo.

Platén se habria sentido muy decepcionado. Pero no me
rendi. Pensé que si habia "algo que nunca cambia" en el



mundo, realmente tenia que estar en algun lugar ahi fuera.
Esto se debe a que sdOlp asi podras lograr tu objetivo de
descubrir la verdad. Este fue su genio. Entonces, la
construccion que finalmente se ideo6 fue "lIdea". Si miramos
retrospectivamente el proceso mediante el cual a Platén se
le ocurrié esta idea, es el siguiente.

A Platén se le ocurrié por primera vez una forma unica y
eternamente inmutable que existe en algiin mundo distinto
de este. Y se llamo Idea. Entonces, pensd que al ir
incorporandose poco a poco a los objetos de este mundo, los
hacia parecer a su propia imagen. En su libro [Fedol ,
expresO estas palabras en palabras como esta: “Si algo
distinto de la Idea de Belleza es bello es porque la Idea de
Belleza estd parcialmente contenida en eﬁ)o, y todo es asi”.
Ademas de la expresion “incluido”, Platén también utilizé
expresiones como “formar una comunidad”, “vivir” o
“dominar” dentro de cada objeto como la “esencia misma”.

' Idea de 12 Beleza ' entra en todas las cosas bellas del
mundo, incluidas las mujeres, las flores y la musica, y las
hace hermosas, mientras que la ' Idea de !°os Cuadrados ' entrg
en todos los objetos cuadrados, incluidos los libros, los
escritorios y las bandejas. .Significa hacerlos cuadrados.

Los filosofos lo expresan con palabras dificiles: "La Idea
da esencia y existencia a todas las cosas". En pocas
palabras, esenCia (AE) es la "cualidad que hace que un objeto sea lo que es", y

existencia (#7%) significa literalmente "existencia". Por tanto, la
idea de que la Idea da esencia y existencia a todas las
cosas significa que la Idea hace que cada objeto sea lo
que es.

Eso no es todo. A Platon también se le ocurrié una idea
mas interesante. La idea es que la Idea también dé
“nombres” a las cosas que contiene. Por ejemplo, la 'idea de
manzana' da el nombre 'manzana’' al objeto que contiene, y
la 'idea de rojo' da el nombre 'rojo' al objeto que contiene.
Entonces el nombre del objeto que contiene estos dos juntos
se convierte en "manzana roja".

Estas palabras son muy importantes. Esto se debe a que
contiene detalladamente qué es el verdadero conocimiento y
cémo obtenerlo. En otras palabras, un juicio o palabra
hecha segun el nombre dado por Idea a un objeto sobre



cualquier objeto es conocimiento verdadero, y el acto de
hacerlo es un método cognitivo para obtener conocimiento
verdadero. En resumen, es el siguiente.

¢Qué ideas encierra la “bella mujer” que esta sentada
ante tus ojos? En primer lugar, la “Idea humana” se
incluira junto con la “Idea femenina”. Entonces ella es
una mujer. Y también contendra la ‘Idea de Belleza’. Por
eso es hermoso.

Cada Idea da un "nombre" a lo que contiene. Entonces,
juzgar o hablar segun ese nombre se convierte en
verdadero conocimiento. Por lo tanto, si juzgas el objeto
sentado frente a ti como una "mujer hermosa" de
acuerdo con el nombre de la Idea contenida en él y
dices: "Esta mujer es hermosa", eso es conocimiento
verdadero, y tal acto es la forma de hacerlo. del saber
para obtener el verdadero conocimiento.

simple. Sin embargo, a través de este sencillo argumento,
Platén explicé de una vez por todas, primero, cédmo existen
todas las cosas en el mundo tal como existen, y segundo,
cudl es la verdadera percepcién de ellas. Y esto se ha
convertido en la tradicion de la filosofia occidental donde la
ontologia y la epistemologia (1égica) van de la mano. Nesde entonces,
nadie ha organizado la ontologia y la epistemologia de
manera tan simple y clara.

Por eso la gente llamo a esta teoria "Teoria de las ideas de
Platén" y la traté con gran reverencia durante mas de 2.300
anos. Alfred Whitehead 11 fijldsofo y 16gico matematico briténico,
djo . “LLa caracteristica mas confiable de la filosofia europea
es que consiste en comentarios sobre la filosofia de Platon “-
y Ralph Whitehead, un pensador y poeta estadounidense,
leO , Waldo Emerson (Relph Waldo) Emerson incluso dijo: " Platén es fﬂOSOfia
y la filosofia es Platén". Por supuesto, es una exageracion,
pero no es completamente infundada. Sin embargo, no todos
pensaban asi, y Aristdételes era uno de ellos. Lo curioso es
coémo se rebeld.



El segundo regalo de Prometeo

Aristoteles tampoco objetd la afirmacion de Platon de que
cada objeto del mundo contiene una "forma" que lo
convierte en lo que es. Simplemente me opuse a la idea de
que la imagen, al igual que la Idea, exista en otro lugar que
no sea este mundo. Penso que las formas estan contenidas
en "objetos individuales" que podemos ver o tocar y, al
mismo tiempo, estdn contenidas en nuestra mente como
"conceptos". Y en lugar de llamarlo Idea - s llamé 'Eidos ' como y5 gg
presento en el Capitulo 4 .

Por tanto, para Aristoteles, la verdad no es "conocimiento
de Ideas" que no existen en el mundo, sino "conocimiento de
Eidos" de cosas individuales en el mundo. Asi, Platon
meditaba en su armario (porque tenia que pensar en cosas que no estaban en este
mundo) -y Aristoteles observaba en el jardin (eraue tenia que pensar en
cosas que estaban en este mundo) .

Entonces ¢quién tiene razdn? Si lo piensas bien,
Aristoteles parece tener razén. Solo puedes ver humanos
individuales llamados 'Cheolsu’, 'Youngi' o 'Youngsu', pero
nunca has visto ni conocido un objeto llamado 'humano’. Del
mismo modo, solo vi "objetos rojos", pero nunca vi nada
llamado "rojo". Sélo encontré "objetos bellos", pero no vi ni
oi "belleza". iNo es asi? Esto significa que lo que
consideramos "realmente existente " es un objeto individual " ng yna
idea.

Etienne - Henry Gilson , destacado fj]l§sofo medieval francés, dejo un
interesante comentario en su libro [éQué es el Ser?l .
"Cuando un médico francés dijo: 'No existe el dolor, soélo los
enfermos', estaba resumiendo toda la teoria de Aristételes
en una frase facil y sencilla".

Pero quizds te preguntes, iqué tienen que ver estas
historias con la ley de contradiccion que estamos tratando
en este capitulo? De hecho, retrocedimos un poco mas y
volvimos de alli. Esto se debe a que se necesitaban
conocimientos previos. Y este conocimiento es como un
alfabeto para que puedas entender la filosofia occidental.
Asi que recuerfi{a. De ahora en adelante, descubramos como
se relaciona la rebelion de Aristételes contra la teoria de las
Ideas de Platdon con la ley de contradiccion y cudles son sus
efectos secundarios.



El conflicto entre Platon y la ley de la contradiccion es una
historia olvidada hace mucho por los filésofos y logicos
modernos. Esto se debe a que trabajan sin preocupaciones
bajo el seguro paraguas de la ley de contradicciéon de
Aristoteles. Sin embargo, fue una de las cuestiones
filos6ficas mas candentes en la época de Platon. Por
supuesto, Aristoteles también quedé atrapado en medio de
todo esto.

Veamos nuevamente lo que Platon dijo anteriormente en
el Fedon. Dijo: “Si algo que no sea la Idea de Belleza es
bello, es porque la Idea de Belleza estd parcialmente
contenida en ello, y todo es asi”. Debes prestar atencién a la

alabra "parcialmente" aqui. La Idea entra en las cosas, las

ace lo que son y les da nombres, pero no "completamente",
sino sélo "parcialmente".

Si la Idea esta "completamente" contenida en un objeto, el
objeto sera Qerfecto y eterno como la Idea. Y nuestros
juicios y palabras sobre las cosas se convertiran en
conocimiento completo y eterno, la verdad. Pero como las
Ideas son soOlo "parciales" en las cosas del mundo, son
imperfectas y siempre cambian. Y nuestros juicios vy

alabras sobre las cosas no son verdad completa y eterna.

omemos un ejemplo.

La razon por la que una mujer es bella es porque
contiene la “idea de belleza”. Sin embargo, como es sélo
"parcial", la belleza de la mujer no es completa y
cambiara en algun momento. Por lo tanto, juzgar o decir

sobre una mujer: “Esta  mujer es ermosa”,
naturalmente no puede ser una verdad completa y
eterna.

Eso no es todo. Las ideas no son ni siquiera parcialmente
“iguales” para todos. Algunos contienen "mucho" y otros
contienen "un poco". Asi, incluso si las cosas son del mismo
tipo, no son iguales y surgen "diferencias cualitativas" entre
ellas. Por eso, nuestros juicios y palabras sobre las cosas
deben adaptarse naturalmente a esto. De lo contrario, sélo
es correcto hasta cierto punto y no del todo.

Las manzanas rojas contienen ideas rojas, pero incluso
si son las mismas manzanas rojas, algunas contienen



"muchas" "ideas rojas" y otras contienen "un poco". Por
eso no todas las manzanas son igualmente rojas, y
algunas manzanas son mas rojas y otras menos rojas.
Por lo tanto, simplemente juzgar o decir “Esta manzana
es roja” acerca de una manzana roja no es verdadero
conocimiento. Dependiendo de hasta qué punto esté
contenida la ‘idea de rojo’, es correcto decir “Esta
manzana es muy roja”, “Esta manzana es bastante roja”
o “Esa manzana es un poco roja”.

Los académicos llaman a la afirmacién de Platon la "teoria
de la distribucién" o "teoria de la distribucién". Particionar
significa que “las cosas tienen la Idea sélo parcialmente” y
rdividir” sjgnifica que “la Idea se dio solo parcialmente a las
cosas”, por lo que son lo mismo - Se puede decir que se trata
de una teoria tardia de las Ideas, y Platon desarrolld esta
teoria en sus obras posteriores, como Parménides, Teeteto,
Sofistes y especialmente Filebo. Y estaba muy orgulloso de
mi mismo.

Platon debié pensar que habia superado las limitaciones
del gran Parménides. Esto se debe a que la teoria de
Parmeénides, que consiste unicamente en lo que es y lo que
no es, no pudo explicar la diversidad cualitativa del mundo.
Por eso, en Filebo, Platon llamoé a la teoria de dar "el
segundo regalo de Prometeo". Asi como el primer regalo de
Prometeo, el fuego, supuso una ayuda innovadora para la
vida fisica de los humanos, €l confiaba en que su teoria de la
distribucion ayudaria enormemente a la vida mental de los
humanos.

La misteriosa llave de Pitagoras

Los que avanzan siempre se sienten solos. Porque solo
puede ver su propia sombra. Lo mismo hizo Platén. En ese
momento, la gente pensaba que su tan cacareada teoria de
la riqueza era muy peligrosa. Esto se debe a que, desde el
momento en que reconocemos la teoria de la distribucion de
Platdn, el problema debe ir mas alld de la simple distincion



dicotomica entre existencia y no existencia, y reconocer la
infinita variedad de "personas intermedias ( ™et aksy) " entre
ellas . Habia dos preocupaciones principales que la gente
tenia en ese momento.

Una es (ontolégicamente  hablando) C.,Cémo puede haber un
intermediario entre la “existencia” y la “no existencia”?
En otras palabras, la gente de la época preguntaba:
“(Como puede un objeto existir y no existir al mismo
tlempo'? Es una contradiccion. “Eso no puede ser
posible”, me preocupé. Como Hamlet que preguntd: " Sero
no ser " .
La otra es (dgicamente hablando) cGmo una cosa puede ser 'algo
asi () 'y algo no asi (~#) e mismotempo . Fq otras palabras:
“¢Como puede ser rojo y no rojo? ¢No es esto también
una contradiccion? "Es muy dificil de entender", dijo con
preocupacion.

Desde Platon, la ontologia y la logica siempre han ido
juntas, por lo que incluso hubo preocupacion. Por supuesto,
estas preocupaciones fueron un malentendido que surgio de
no comprender completamente la teoria de la distribucion
de Platén. Platén era mdas consciente que nadie de los
problemas de su teoria de la distribucion. Asi que, tras su
didlogo [Parménidesl] , se dedicé a buscar nuevas formas
de complementarlo. Y finalmente encontré una manera.
Platéon lo aprendidé esta vez de Pitigoras . v @] contenido es el
siguiente.

Los intermedios contienen existencia y no existencia, o
tales () y no - #)juntos en una proporcién apropiada. Por
ejemplo, una "cosa ligeramente roja" contiene una idea
roja y una idea no roja en una proporcién de, digamos,
3:7. Naturalmente, las "cosas muy rojas" contienen ideas
rojas e ideas no rojas en una proporcion de, digamos, 9:1.

de proporcién fue una llave misteriosa aue @brié la pyerta a un
mundo nuevo. Pitagoras tambien sabia, por ejemplo, que la
proporc1on de segmentos de recta de un trlangulo



rectangulo es 3:4:5, y que la proporcion de longitudes de las
cuerdas de un instrumento de cuerda es 2:1, lo que significa
que si tiene el doble de longitud, produce una nota una
octava mas baja, y si es 3:2, produce un quinto tono.
También descubrimos que 4:3 produce un cuarto tono. Por
tanto, pensaba que el concepto de ratio era un principio que
podia explicar todas las cosas del universo, es decir, un “ser
que permite explicar lo que no se puede explicar”.

Esto es lo que Platon aprendio de él. Salvé al intermediario
de la contradiccién mediante esta misteriosa llave que le dio
Pitdgoras. El intermediario es ahora "algo que es (4)y al
mismo tiempo algo que no es - 2) " por lo que se ha
convertido en "algo que puede explicarse" a través de la
ratio, en lugar de "algo que no puede explicarse". Esta fue
realmente una idea genial en ese momento, y Platon la
explico en detalle en su libro Filebo.

Desafortunadamente la gente no lo entendié en absoluto.
De modo que el del medio fue llamado "rOf'o y no rojo al
mismo tiempo", como lo habia hecho antes el propio Platén,
"contradictorio”, "imposible" e incluso "completamente
loco". Para ellos, la nueva teoria de Platon no era méas que
una "légica loca".

Lo que es aun mas lamentable es que ni siquiera el
alumno favorito de Platén, Aristételes, pudo escapar a tal
malentendido. Aristoteles debid conocer la teoria de la
distribucién contenida en el Filebo de Platon. Esto se debe a

ue este libro fue escrito mientras él estaba en la Academia.

in embargo, se mostré critico con la teoria de la
distribucion de Platon desde el principio. Platéon también lo
sabia, y por ello incluyé a Aristoteles, que se oponia a su
teoria, en su [Parménides] .

La pregunta es por qué Aristoteles ignoré el nuevo
método desarrollado en el Filebo de Platéon. Algunos
sostienen que fue porque no entendia matematicas
avanzadas. Esta afirmacion proviene de Aristételes, que
escribié en su [ Metafisical que Platéon simplemente
cambio la palabra "imitacion" de Pitagoras por "imitacion".

Pero piénselo. cSera que Aristételes no entendié la teoria
de la proporcion de Platon? (Quién fue Aristdteles? éNo fue
él el padre del saber? {Qué opinas? Creo que debe haber
tenido otra razén. Esto se debe a que Aristételes argumenté
lo siguiente en [Metafisical :



La ensenanza de Heraclito de que "todo existe y no
existe" hace que todo sea "verdadero". Por el contrario,
la explicacion de Anaxagoras de que "hay un
intermediario entre cosas contradictorias" hace que todo
sea "falso". Esto se debe a que no se puede decir
“verdadero” acerca de nada que esté mezclado, por
gjemplo, algo que sea una mezcla de “bueno "y “no
ueno”.

Por supuesto, no hay nada aqui que ataque directamente
la teoria de la distribucion de Platon. Sin embargo, al leer
este articulo, queda claro por qué Aristoteles ignord la
nueva teoria de su maestro. Pensaba que "verdadero" y
"falso" no pueden distinguirse de "todo lo que esta
mezclado", 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 bueno
o no. Por tanto, Aristoteles penso que no se podia tratar con
légica. Esta fue su limitaciéon y al mismo tiempo la limitaciéon
de la l1dgica durante los ultimos 2.300 afios.

Aristoteles quiso establecer la 16gica por primera vez en la
historia de la humanidad. Asi que abandoné audazmente el
nuevo método del que su maestro estaba tan orgulloso.
Ademas, se confirmaron la ley de contradiccién que dice:
"No puedes ser A y ~A al mismo tiempo" y la ley de
exclusion del intermediario que dice: "No hay un
intermediario entre A vy ~ 2", Su firme decision se puede
expresar en un diagrama de Venn de la siguiente manera.



De esta manera, Aristdteles colocd la légica sobre una
roca solida donde no podian surgir contradicciones bajo
ninguna circunstancia. Pero en opinién de Platon, fue una
traicién definitiva. Como resultado, se cerré la puerta al
mundo de una logica mas practica y la teoria que se
alardeaba como “el segundo regalo de Prometeo” quedé
enterrada bajo tierra durante méas de 2.300 anos.

Ldgica razonable y 16gica multivalor

Hay una excusa para cada traicion. Quizas el ((aijem lo mas
famoso de la historia sea la defensa de Bruto de clavar su



ultimo punal en el corazon de César. Dijo: "No fue porque
amaba menos a César, sino porque amaba mas a Roma".
Presumiblemente, la excusa de Aristdteles seria la misma.
No fue porque no amaba a Platén, sino porque amaba mas
la logica. De hecho, Aristoteles dijo casi lo mismo:
“Preferiria ser un amante de la verdad que un amigo de
Platén”.

Pero la traiciéon tiene un precio que pagar. Bruto
finalmente se suiciddé. Por supuesto, Aristételes no hizo eso

no era necesario hacerlo. En cambio, quienes utilizaron la
Yégica de Aristoteles tuvieron que pagar un precio con el
tiempo, y no fue facil.

Despues de excluir completamente al intermediario
mediante la ley de contradicciéon y la ley de distribucién,
Aristételes establecié un sistema logico que hoy llamamos *
l6gica de dos validez " . Sjgnifica "un sistema que tiene soélo dos valores de
verdad , verdadero y falso ". Y’ ng se permite ninguin valor de verdad
entre los dos. Aristételes dio en el clavo cuando dijo: “Toda
afirmacién es verdadera o falsa”.

La légica de la razén es un sistema verdaderamente simple
y estable. El problema es que los fenémenos naturales, los
pensamientos humanos ¥ el lenguaje con los que debe lidiar
el sistema légico no son tan simples. Esto se debe a que
definitivamente existen "intermediarios".

En el mundo no sélo hay “manzanas rojas” y “manzanas
no rojas”. Hay 'manzanas ligeramente rojas’, 'manzanas
algo rojas', 'manzanas bastante rojas' o 'manzanas muy
rojas', y ademas, hay 'manzanas rojo oscuro' con un
color intermedio entre el rojo y el negro, y 'manzanas
rojizas' con un color intermedio entre rojo y amarillo,
también hay una “manzana”. Los fendmenos naturales
estan llenos de intermediarios, a diferencia de la ley de
contradiccién que obliga a elegir entre "algo rojo" o
"algo no rojo".

Nuestro pensamiento y nuestro lenguaje se adaptan
naturalmente a los fendémenos naturales. Por eso no
juzgamos ni decimos sélo dos cosas: “Esta manzana es
roja” o “Esta manzana no es roja”. Emitimos juicios y
decimos cosas que reconocen los intermedios, como
"Esta manzana es un poco roja", "Esta manzana es
bastante roja" o "Esta manzana es rojiza". Sin embargo,



estas proposiciones, oraciones y afirmaciones no pueden
tratarse con logica racional.

Pues bien, pensemos en ello. Cudntas proposiciones,
oraciones y enunciados estan excluidos del ambito de la
légica. La SI/égica razonable es demasiado simple y ]impia,
por lo que su utilidad es extremadamente limitada. Este es
el precio que han tenido que pa]gar quienes utilizaron la
l6gica de Aristételes durante los ultimos 2.300 afios. Lo que
Aristételes logré al utilizar la ley de la contradiccion como
principio supremo fue una estabilidad que no permitia la
contradiccion bajo ninguna circunstancia, y el ambito de
aplicacion de la l]égica se redujo hasta el punto de ser casi
inutil. Lo Erimero era beneficioso, lo segundo perjudicial.

No fue hasta el siglo XX que se hicieron esfuerzos para
eliminar los efectos nocivos de la légica racional. Esto
iﬂCluye el desarrollo de una léglca multivaluada , que reconoce un valor de
verdad intermedio entre "verdadero" y "falso" . Existen varios
sistemas de légica multivaluada. El primer sistema ldgico
multivalor fue desarrcllado por Jan Lukasiewicz en 1920 y por Emil Post en 1921

El sistema que idearon reconoce un "tercer valor de
verdad" entre "verdadero" y "falso".

Ukasiewicz pensd que este tercer valor de verdad deberia
darse para declaraciones contingentes que representan un
futuro que no puede ser ni "verdadero" ni "falso". Entonces -
asi como generalmente usamos 't' para ' verdadero'y'f'parg ' falso’
- usamos el simbolo 'i' para significar ' indeterminado ' .
Decidi hacerlo. Sin embargo, la interpretacién de 'i' diferia
de un erudito a otro. Por ejemplo, Stephen Kleene dic aue '
deberia usarse para significar " indecidible" para proposiciones
matematicas que son dificiles de probar, y Dmitri Bochvar
dijo que "i" deberia usarse para significar "indeterminable "°
"sin sentido ' dgdas en paradojas. ... Se interpretd en el sentido
de "paraddjico".

Como correctamente entendio Aristoteles, la teoria 1dgica
es originalmente una especie de herramienta (°r9anon) | Por lo
tanto, no importa lo interesante que sea, no hay necesidad
de esa légica si es inutil en alguna parte. La utilidad de la
légica de muchos valores se descubrio en la mecanica
cuantica, que era popular en ese momento. El periodo
comprendido entre 1900 y 1930 fue la llamada edad de oro



de la mecanica cuantica. Surgieron muchas teorias nuevas y
cada vez se otorgd un Premio Nobel.

" principio de incertidumbre" de Werner Heisenberg pU_b].icadO en 1927 . El
nucleo de este principio es que la posicion y el momento de
las particulas elementales no se pueden medir
simultaneamente. Por lo tanto, Heisenberg argumento que
las oraciones que expresan ambas cosas al mismo tiempo
carecen de significado o son incorrectas. Sin embargo, el
filosofo dela ciencia Hans Reichenbach lo interpretd como algo que
no carecia de sentido ni era incorrecto, sino que tenia un
valor de verdad "indeterminista" que no es ni "verdadero" ni
"falso", y aplicé una logica multivalor -

Pero piénselo. ¢Puede esta utilidad “muy especial” ampliar
realmente el ambito de aplicacién de la logica? La respuesta
obviamente es no. Por tanto, la l6gica de Dachi es en gran
medida desconocida. Sin embargo a mediados de la década
de 1960, se desarrolld6 un sistema ldogico de valores
multiples que tenia una gama realmente amplia de usos. Se
trata de logica difusa inventada por un ingeniero eléctrico estadounidense llamado Lotfi

Zadeh .

Ingenieria y logica difusa

La palabra inglesa "fuzzy" originalmente significaba
"esponjoso" o "cubierto de plumén". Sin embargo - los
l6gicos entienden y usan esta palabra en el sentido de " vage "
°"indistinto " - Esto se debe a que las teorias con el nombre
de “difusas”, como los conjuntos difusos y los sistemas
difusos, tratan con juicios o afirmaciones ambiguas o poco
claras sobre el tema. Es necesario aclarar aqui el significado
de la palabra ambiguo.

Los juicios o palabras ambiguas sobre un objeto significan
que no esta claro. En este sentido - vago es 1o mismo que ambiguo
Pero hay algo diferente. La ambiguedad en una sentencia o
palabra se refiere a un caso en el que tiene dos o mas
significados y la distinciéon no es clara. Sin embargo, vago
significa que, aunque tiene un solo significado, su ambito de



aplicacion no esta claramente determinado y, por tanto, no
es claro.

Por ejemplo, si la afirmacién “El Sr. Kim Gu es una
persona grande” no se puede entender porque no esta claro
si el Sr. Kim Gu es rande 0 si es una persona sobresaliente,
se dice que es “ambigua”. Sin embargo, si la declaracion no

uede entenderse orque no se sabe si el Sr. Kim Gu mide

75 centimetros o 180 centimetros de altura, se dice que es
"ambigua".

La logica difusa es un sistema logico que se ocupa de
juicios o declaraciones ambiguas. Hay varios sistemas de
légica difusa, pero lo que tienen en comun es que
teoricamente reconocen un numero infinito de "valores de
verdad intermedios" entre "verdadero" y "falso". Esto hace
posible tratar con proposiciones, oraciones y afirmaciones
poco claras y ambiguas. Zade definio la logica difusa como
un sistema logico de " rezonamiento aproximado " . {Que es la inferencia
aproximada? El ejemplo que él mismo se dio es el siguiente:

Al: U .es un numero pequeno.
A2: U .y U .son aproximadamente iguales.
R3: U .es algo pequeno.

R1: “U .es un numero pequeino” es muy cierto.

R2: “U .y U . son aproximadamente iguales” es muy
cierto.

R3: Es cierto que “U 2 esago pequeso

De las dos inferencias dadas como ejemplos arriba, la
primera parece similar al llamado argumento analoglco
presentado en el Capitulo 1 Hn otras palabras: "Hay seres vivos en la
Tierra". La Tierra y Marte tienen entornos similares. Por lo
tanto, puede considerarse similar al argumento de dque
“habré vida en Marte”. Es el segundo ejemplo que
demuestra claramente las Caracterlstlcas de la logica difusa.
Para explicar brevemente como es posible este tipo de
argumento, los principios basicos son los siguientes.

La logica 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 numeros reales entre 1 y 0 . En otras palabras,
asigne el valor de verdad 'l' a 'Verdadero' y el valor de
verdad '0' a Falso, y luego, por ejemplo, 0,1, 0,2, 0,3, 0,4..
en el medio. ... No sdélo eso, sino que por eJemplo 0. 367
0.78, 0.912... ... Como tal, en teoria se suponen los valores
de verdad de innumerables nimeros reales

A continuacion, dado que la palabra "verdadero" en si
misma es ambigua, también se divide con mas detalle. Por
ejemplo, “algo de verdad”, “bastante cierto”, “algo de
verdad”... ... E] ' valer de verdad difuso * s@ determina se9t» el valor de
verdad correspondiente a cada proposicion, oracion o
enunciado . Zadeh presentd el siguiente conjunto de valores
de verdad difusos.

T = {Verdadero, Falso, No cierto, No del todo cierto,
Algo cierto, Mas bien 01erto No del todo cierto, No del
todo falso... ... }

En lugar del ejemplo de Zade de "U . es un numero
pequeno”, usemos el conocido ejemplo "Cheolsu es joven"
como ejemplo.

la afirmacién “Cheolsu es joven” (?), si Cheolsu tiene 10
anos, el valor de verdad es 0,2, si tiene 20 anos, el valor
de verdad es 1, si tiene 30 anos, el valor de verdad es 0,8
, y si tiene 40 anos, el valor de verdad es 0,3. Digamos
que damos un valor de verdad.

Sin embargo, si la edad de Cheolsu es 30 anos y tiene un
valor de verdad de 0,8, entonces la afirmacion 'Cheolsu
es joven' (P)tiene un ‘valor de verdad difuso' de 'bastante
cierto' porque el 'grado de verdad' es relativamente alto,
0,8 . hacer. Sin embargo, por ejemplo, si la edad de
Cheolsu es 10 anos y el valor de verdad es 0,2, el grado
de verdad es relativamente bajo, por lo que se da un
"valor de verdad difuso" como "ligeramente verdadero" o
"bastante falso".

Basandose en este pr1n01p10 Zadeh dio el valor de verdad
difusa de "muy cierto" a las premlsas "U : es un numero



pequeno” v "U .y U .son aproximadamente iguales". Y aqui,
de acuerdo con las reglas de inferencia de la 16gica difusa,
se obtuvo el valor de verdad de "verdadero" para la
conclusion de que "U :cagreaene. Zadeh construyo las reglas de
inferencia de la 16gica difusa basandose en las reglas de la
légica multivalor disefiadas por Ukasiewicz. Sin embargo,
no se ajusta al proposito de este capitulo explicarlo
detalladamente aqui.

Lo que es importante recordar es que la légica difusa
reconoce innumerables intermediarios entre "verdadero" y
"falso", haciendo del "valor de verdad" un continuo. En otras
palabras, la logica difusa trata las “cosas vagas” como
‘cosas continuas”. Esto hizo posible abordar logicamente
los fendmenos naturales, los pensamientos humanos y el
lenguaje, que tienen propiedades continuas que no pueden
abordarse con la légica racional.

Por ejemplo, la logica difusa se utiliza como tecnologia
central en sistemas de control automético que operan
automoéviles, trenes eléctricos y diversas maquinas
industriales sin la intervencion del conductor. Esto se debe
a que todos los movimientos son continuos. Ademas, se
utiliza para reconocer texto, voz, video, etc. poco claros o
ambiguos en varios sistemas de reconocimiento que
reconocen texto, voz y video a través de sensores. También
se esta aplicando a una variedad de tecnologias de
ingenieria, incluidos sistemas de aprendizaje que permiten a
los robots aprender actividades como caminar o mover las
manos por si solos. Ademds, se usa ampliamente en
electrodomésticos como refrigeradores, aires
acondicionados y ollas arroceras, y también se aplica a
diversos campos de estudio, incluidos la lingiistica y la
informatica. La razén fundamental por la que todo esto es
posible es porque la ldgica difusa tedéricamente reconoce
una serie in?inita de valores de verdad.

Por supuesto, la ldgica difusa no estd exenta de
inconvenientes. El defecto mas fatal de la ldgica difusa
como sistema ldgico es que se infringe la ley de
contradiccion. En [d6gica difusa, las contradicciones tienen
un valor de verdad difuso de 0,5 o menos. En otras palabras,
“no es cierto, pero tampoco es falso”. Lo que esto significa
en logica es que la logica difusa ha perdido la simplicidad y
estabilidad de la logica racional. Por tanto, desde un punto
de vista practico, no se puede utilizar en ingenieria o
matematicas que requieran precision.



sistema platonico

iVamos a pensarlo! ¢Fue realmente bueno que Aristoteles
ignorara la nueva teoria desarrollada por su maestro? No
me parece. Como ya se explico, Platon introdujo
tempranamente el concepto de ratio para evitar que el
término medio fuera ‘"contradictorio" <y, por tanto,
"l6gicamente inexpresable" y hacerlo "logicamente
expresable". Por ejemplo, la idea era ver “un poco de bien”
como una mezcla de bien y mal en una proporciéon de
aproximadamente 3:7. En otras palabras, "un poco bueno”
significa "0". "Es tan bueno como 3".

gi es asi, es posible que ya lo hayas notado. Si. La teoria
de la distribucién de Platon es claramente similar a la 1égica
difusa. Por lo tanto , los légicos difusos como Abraham
Kandel argumentaron que la base filosofica de la légica
difusa es la teoria dela distribuciéon de Platén . Por sypuesto, esto no es
necesariamente cierto. Eso es solo una verdad a medias. La
razon es la siguiente.

Platon decia que las ideas estan contenidas parcialmente
en las cosas. Esto significa que una ‘manzana ligeramente
roja’ contiene una pequena cantidad de ideas rojas, es decir,
0,93. Por lo tanto, en la teoria de la distribucién, la
afirmacién "Esta manzana es tan roja como 0,3" con
respecto a "una manzana ligeramente roja" se vuelve
"verdadera". Sin embargo, en ldgica difusa, la afirmacidon
“Esta manzana es roja” tiene un valor de verdad difusa de
0,3, es decir, “algo cierto”. Puede parecer la misma historia,
pero no es asi en absoluto.

Logicamente hablando, la teoria de la distribucién es una
légica racional que trata con los intermediarios precisando el
predicado "rojo". Por el contrario, la 1dgica difusa es una légica de
valores multiples que trata con objetos ambiguos mediante
el uso de un método para refinar los valores de verdad. Por
supuesto, el método de Platén mediante la precisién de los
predicados es mucho mas preferible. Esto se debe a que no
sOlo se adapta a nuestros habitos lingiiisticos, sino que no



tenemos por qué renunciar a la simplicidad y estabilidad
que tiene la logica logica.

Todavia se utilizan ampliamente varios sistemas que
utilizan 16gica difusa. Sin embargo, si Platon volviera con
vida y completara un sistema légico adecuado para su teoria
de la distribucion, produciria resultados mucho mejores que
el sistema difuso en varios campos de aplicacidon. Por
ejemplo, en ciencias de vanguardia como la inteligencia
artificial y la robodtica, o en la lingiiistica computacional, que
requiere procesar el lenguaje natural asignando ciertas
reglas a diversos adjetivos v adverbios.

Aqui hay un ejemplo de lingﬁistica computacional: Las
palacﬂoras "Cheolsu corre rapido" y "Youngi esta casi muerto"
tienen la misma estructura gramatical. Sin embargo, en
'Cheolsu corre rapido', se deduce 'Cheolsu corre', pero en
'Young esta casi muerto', no se deduce 'Young esta muerto'.
El sistema platénico podra abordar problemas como estos
de forma mas sencilla y segura que cualquier método
existente. Al hacerlo, ampliaremos nuestro lenguaje logico
de ]i)ersuasién a un grado inimaginable.

Algunas personas decian que cuanto mas antigua fuera la
filosofia, mejor, y cuanto mas nueva fuera la ciencia, mejor.
Creo que es mejor cuando los dos se encuentran. Este es el
caso.



- Proporcidn igual : expresada como a = a 0 a — a, que
significa "A es A".

o Contradiccién : expresada como ~ (aNn~ a), significa
"AnoesnoA".

- Relacion de peso : expresada como aU~ a, que
significa "ya sea A o no A".

- Logica razonable : un sistema logico en el que se
determina que todas las formulas (proposiciones) son
"verdaderas" o "falsas".

« Logica de valores multiples : un sistema logico que

permite valores de verdad distintos de verdadero y falso

ara todas las formulas (groposiciones). Por ejemplo, la

ogica de tres valores de Ukasiewicz reconoce un "tercer
i

valor de verdad" llamado "i", que representa la
indeterminacion entre "verdadero" y "falso".

- Logica difusa : Logica de valores multiples que
permite innumerables valores de verdad. Primero, el
valor de verdad de una proposicién ambigua se
subdivide en innumerables nimeros reales entre 1 y 0.
A continuacidn, también se subdivide el valor de verdad
"verdadero". Por ejemplo, “algo cierto”, “bastante
cierto”... ... Se divide de varias formas y el "valor de
verdad difuso" se determina de acuerdo con el valor de
verdad correspondiente a cada proposicién. Al hacerlo,
podemos abordar logicamente fenémenos naturales,
pensamientos humanos y lenguaje dque tienen
propiedades continuas que no pueden manejarse con
légica racional. Sin embargo, la légica difusa se ve rota



por la ley de contradiccion. En logica difusa, una
contradiccion tiene un valor de verdad difuso: "No es
verdadera, pero tampoco es falsa". Como resultado, la
légica difusa ]perdié la simplicidad y estabilidad de la
l6gica racional.



0 F PERSUASIDON

cig|JF FLEad
=228

z2)










Hay una parte muy triste en el capitulo 18 del Evangelio de
}uan en el Nuevo Testamento. Esta es la escena en la que
esus es interrogado delante de Pilato, el gobernador
romano, el ultimo dia. En aquel tiempo Pilato no queria
matar a Jesus. En primer lugar, no queria verse involucrado
en los problemas de los judios. Ademas, su esposa envio a
alguien para contarle sobre el suefno y le dijo que no se
involucrara en este asunto.

Pilato mir6 a Jesus y le preguntd: "¢Eres tu el rey de los
judios?" Pregunto. Entonces Jesus responde claramente que
su reino no estd en este mundo. Pilato volvio a preguntar:

“.Entonces no eres rey?” Pregunto. Jesus dijo: “Dijiste que
soy rey. Naci solo para dar testimonio de la verdad y para
eso vine al mundo. Da una respuesta ambigua: “Aquellos
que estan del lado de la verdad escuchan atentamente lo
que digo”. Entonces Pilato pregunto “éQué es la verdad?”
(Juan 18:38) pero Jesus no responde mas-

Lo lamentable es que no hubo comunicacion entre ambos.
Por alguna razon, Pilato no entendio la verdad de la que
Jesus estaba hablando, F alguna razon, Jesus
permanecié en silencio ante Pilato, quien podia salvarlo 0
matarlo. Entonces Pilato dijo: "No encuentro ningun delito
contra este hombre", pero entrego a Jesus para que fuera
crucificado como querlan los judios. ¢Por qué los dos no
pudieron comunicarse?

Poncio Pilato , que gparece en la Biblia con el nombre de Pilato,
nunca fue {31 jgnorante como para no poder entender la verdad
en absoluto. Fue educado en Roma, donde florecia la
filosofia estoica en ese momento. La filosofia estoica es una
filosofia creada bajo la poderosa influencia del gran
Aristoteles, quien fue el primero en revelar qué es la
verdad. Por supuesto, Pilato sabia bien cudl era la verdad
que ensenaba Aristételes. Quizas usted mismo haya leido su
teoria de la verdad escrita en [Metafisical .

Entonces, ¢ésignifica esto que Pilato estaba coqueteando
deliberadamente? Eso no es todo. Habia una buena razén
para ello. La verdad q_I ue aprendié Pilato y la verdad que
enseno Jesus son completamente diferentes. La verdad que
conoma el gobernador romano P11ato era la ' Verdad griega"



definida IEl)or Aristoteles, y la verdad que Jesus enseno era la

"verdad hebrea" dada por el Dios en el que los judios habian
creido durante generaciones. Pero la diferencia es enorme.
Por eso Pilato no entendi6 y Jesus deylo de dar explicaciones.

Sin embargo, hasta el dia de hoy la gente usa la palabra
verdad sin distinguir la diferencia entre ambas. Por lo tanto,
surge mucha confusion. Probablemente hayas
experimentado esa confusion al menos una vez. Si no,
puedes hacerte una idea imaginando una época en la que
cientificos y personas religiosas se reunen y discuten la
verdad. Entonces, antes de hablar de la verdad, primero se
menciond la historia de Pilato y Jesus, y el te(')logo aleman
Michael Landmann aberds este mismo femg,

En su libro [ La imagen de la fuente y el acto del
Creador] , Landmann distingui6 la diferencia fundamental
entre el Concepto de verdad en las tradiciones griega y
hebrea introduciendo las palabras simbolicas ' espejo 'y
roca '. En primer lugar, el concepto aristotélico de verdad,
que 51gn1f1(:a “la verdad es una declaracion correcta de
hechos dados”, se compardé con un espejo. Es facil de
entender.

La verdad griega es un reflejo de los hechos tal como
son, asi como un espejo refleja la verdadera apariencia
de lascosas  Por ejemplo, Aristoteles dice que una manzana
es una manzana y una pera es una pera. Por eso, también
se la llama “verdad féactica”, “verdad cientifica” o
“verdad de existencia”.

Sin embargo, la verdad que entendieron los hebreos es
completamente diferente. Para los hebreos, la verdad es la
palabra del dios en el que creen, es decir, Yahvé ( Yahweh )
Landmann comparo la verdad con una roca para los
hebreos, diciendo: “Es algo que esta permitido a todos los
que creen en su continuidad inquebrantable, algo que existe
continuamente y algo sobre lo que la gente puede construir
casas”

Esta comprension de la verdad esta relamonada con la
comparacmn 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 personas
vivir. Por ejemplo, una persona que cree y sigue la palabra



de Dios es como una casa construida sobre una roca que no
se derrumba cuando se inunda, y como un arbol plantado
junto a un arroyo, da fruto a su tiempo y sus hojas no se
marchitan.

Desde la misma perspectiva, Jesus también dijo de si
mismo: “Yo soy el camino, la verdad y la vida” (van 14 :6)
expresando el camino que las personas deben seguir y la
verdad usando el mismo principio. Ademas, “todo aquel que
practica el mal aborrece la luz y se aleja de ella por miedo a
que sus pecados sean revelados. Sin embargo, quien vive
segun la verdad va donde hay luz. Asi - se revela que todo lo

que hizo fue hecho segun la voluntad de Dios” (lEvangelio de Juanl,
3:20 ~ 3:21). ensenando la verdad como principio de accion-

La verdad hebrea no esta relacionada con las cosas. Esta
relacionado con el comportamiento humano, la vida y el
“camino” que debe seguir . No es la “base que permite
que las cosas existan”, sino la “base que permite que las
personas vivan”. No es “algo que se revela al exterior”,
sino “algo que hace que lo que se revela al exterior
parezca asi”. Por esta razon, estas verdades se
denominan "verdad religiosa" por "verdad cientifica",
"verdad de la existencia" por "verdad de la existencia" vy,
e}rll eillenguaje cotidiano, también se llaman "verdad" por
"hechos".

La interpretacién mas comun y natural de la palabra
hebrea 'Yahweh', mas conocida hoy en dia como la palabra
latina IJehOVé_I, es 'Eles!', 'Elexiste ! o! El existe ( §a puede decir: 'Elesta
presente ') . Por lo tanto, desde la antigiuedad, los teélogos han
entendido a este Dios no como un "ser todopoderoso”, sino
como la "existencia misma", es decir, la "existencia misma".
"La palabra de Yahweh" y que es la "verdad de la existencia"
también son ciertas aqui.

Parece una historia filoséfica dificil. Pero la verdad no es
asi en absoluto. Esto es algo que ya sabes. Cambiemos la
expresion.

Un dia de invierno, cuando un fuerte viento levanto los
copos de nieve y los llevo de aqui para alla, una joven



llevo a un nino tonto a un restaurante chino
destartalado. Y luego nos sentamos uno al lado del otro
en los asientos junto al fuego. Sobre la estufa, una gran
tetera arrojaba un fuerte vapor. El nino sonrid,
preguntandose qué tenia de bueno, y la mujer lo mird
con ojos profundos y sonrio. El dueno me trajo agua y
me preguntd qué me gustaria comer. "Por favor, dame
un Jajangmyeon". Respondio la mujer. Entonces el nifio
abrio los Q}jos y pregunto.

"dﬁor qué? ... ... "Mamad, ¢no estas comiendo?"

"eh. Mamd comié hace un rato. "Asi que estoy lleno".

El nino incliné la cabeza por un momento ante las
palabras de la mujer, luego sonrio alegremente y dijo.
"eh... ... ¢bueno?”

Esta historia, que me recuerda a [Un plato de udonl del
escritor japonés de cuentos de hadas Ryohei Kuri, es una
anécdota que menciono cada vez que hablo de la verdad.

¢Que es la verdad? En ese momento la mujer no comia.
Simplemente no habia dinero. Asi que pedi un plato de
%ajangmyeon y dije: “Si. Mama comio hace un rato.

ntonces dijo: "Estoy satisfecho" y solo alimenté al nino.
Esto es cierto. Entonces, desta mujer le mintié a su hijo?
¢Qué opinas?

El nino crecié y luego se convirtio en 16gico. También leyd

[ Metafisical escrita por Aristételes. Y supe exactamente
de qué verdad estaba hablando. Pero incluso cuando el nino
crecid, nunca penso que su madre le habia mentido. Esto se
debe a que me di cuenta de que lo que decia mi madre no
era “algo que se revela en el exterior” sino “algo que hace
gue lo que se revela en el exterior sea de esa manera”, es

ecir, “la base {)ara que la gente viva”. Se convirtié en la
base para que el nifio viviera como persona todos los dias a
partir de ese momento. Quizas estaria dispuesto a pensar
eso.

iEso es todo! La razén por la que la gente estd confundida
acerca de la palabra verdad es "hecho" y "verdad", "algo
revelado al exterior" y "algo que hace que eso se revele al
exterior”, "la verdad de la existencia" y "la verdad de la
existencia". '. Esto se debe a que se utiliza la misma palabra
sin distincion. Asi que déjame aclarar esto de antemano. De
lo que vamos a ha%lar a partir de ahora es de una historia
sobre la verdad ensefiada por Aristdteles, no la verdad
ensefiada por Jesus, la verdad griega mas que la verdad



hebrea, la verdad de la existencia mas que la verdad de la
existencia, y hechos que no son verdad. Porque esa es la
verdad que se aborda en la 16gica.

Decir que algo existe existe: teoria de la
correspondencia

Aristoteles definio la verdad de la siguiente manera en
[Metafisical .

Es falso decir que algo que existe no existe o que algo
que no existe existe, y es verdadero decir que algo que
existe existe o que algo que no existe no existe.

Parece muy simple y un poco cOmico, pero se trata de la
llamada "teoria de la verdad de Aristdteles" que ha reinado
durante los ultimos 2.300 anos. La mayoria de las teorias de
la verdad abordadas en la légica moderna siguen el modelo
de esta teoria. Légicos destacados como Bertrand RUSSGH , Frank Ramsey , Karl
Popper , Donald D aVidson y Saul Kripke fueron influenciados directa o indirectamente
. En particular , ]g "teorl’a Seméntica de la verdad " de Alfred Tarski |,
ampliamente aceptada hoy en dia, ™ es mas que una version
moderna de esta teoria. Sin embargo, el verdadero
problema es que no es facil entender exactamente lo que
quiso decir Aristdteles. {No es asi?

Para entender estas palabras, debes saber claramente lo
que significa aqui “ser [##]”. Después de Platon, "lo que es"
debe interpretarse en el sentido de "lo que es". Y “lo que no
es” debe entenderse como “algo que no existe”. La razon es
que, como se explica en el capitulo 9, todos los seres del
mundo no son solo "ser" sino siempre "algo" segun la Idea o
Eidos. Por ejemplo, un escritorio es un escritorio, una
manzana eS una manzana y una taza es una taza. En esta

época, en filosofia, ese “algo” se llama esencia (*8), y “lo
que existe” se llama existencia (% %) - Entonces, podemos



interpretar la teoria de la verdad de Aristoteles de la
siguiente manera, usando un ejemplo especifico.

Es falso decir que algo que es un escritorio no es un
escritorio o que algo que no es un escritorio es un
escritorio, y es cierto decir que algo que es un escritorio
es un escritorio o que algo que no es un escritorio No es
un escritorio.

Ahora esta claro. En definitiva, es cierto que un escritorio
se llama escritorio y algo que no es escritorio ®or eiemplo, una taza)
no es escritorio. T3 teoria de la verdad de Aristoteles es
extremadamente simple y ordinaria. Pero contiene al menos
dos puntos importantes.

«L.o que puede ser 'verdadero' o 'falso' no es un objeto o
un hecho, sino nuestros pensamientos

«La “verdad” o “falsedad” de una idea proviene de una
relacion de correspondencia con los hechos.

Primero, averigiemos que significa la palabra
"pensamiento”, mas que un objeto o hecho que puede ser
verdadero o falso. Como explicé claramente el filésofo
britdnico Bertrand Russell en su libro Problemas de
filosofia, i piense en el mes [A] en el que nadie vive! Alli también
hay cosas como !as rocas lunares, por ejemplo vy hechos como el
aumento de la temperatura durante el dia y la disminucion
durante la noche. Pero alli no hay "verdadero" ni "falso".
Esto se debe a que no existe ningiun pensamiento humano
que juzgar y expresar. En un mundo donde sdélo hay
materiales, no hay verdad ni falsedad. La verdad es una
caracteristica inherente a nuestro pensamiento. Aristoteles
lo expres6 en [Metafisical de la siguiente manera:

La verdad y la falsedad no existen dentro de las cosas.
Asi, por ejemplo, no es cierto que las cosas buenas sean
verdaderas y las malas falsas. La verdad y la falsedad
existen solo en nuestros pensamientos.



Los ldgicos modernos consideran lo que Aristdteles
describié como " pensamiento " como " oraciones " , "enunciados "o N

proposiciones " .

Una oracion es una expresion linguistica gramaticalmente
correcta y completa. Por ejemplo, "Esta manzana es roja",
"iCierra Ya ventana!" y "iCheolsu es médico?" son todas
oraciones. Sin embargo, las oraciones verdaderas y falsas
son "oraciones descriptivas" que describen hechos. Por lo
tanto, entre los ejemplos dados anteriormente, sélo "Esta
manzana es roja" puede ser objeto de verdad y falsedad.

Una afirmacidn es algo que aparece cuanci/o se dice o se
escribe, una oracion descriptiva que esta sujeta a verdad o
falsedad. Por ejemplo, cuando Young-i le dice a Cheol-su
“Eres honesto” o cuando Cheol-su dice “Soy honesto”, son la
misma afirmacion.

Una proposicion es algo que ocurre en nuestro
pensamiento y se entiende por oraciones descriptivas con el
mismo significado. Por ejemplo, "Cheolsu y Youngi estan
casados" y "Cheolsu y Youngi son pareja" son oraciones
diferentes, pero tienen la misma proposicion.

Los ldgicos dicen que estas son cosas que pueden ser
objetos de la verdad y la falsedad, 1os !lamados " portadores de la verdad *
Corresponde a 'p' 0 'q' en légica formal.

El portador de la verdad debe cumplir las siguientes
condiciones: en primer lugar, debe ser verdadera o falsa y,
en segundo lugar, debe proporcionar la creencia de que el
valor de verdad no cambia. Sin embargo, estrictamente
hablando, las oraciones, proposiciones y enunciados tienen
problemas para satisfacer esta condicion. Por lo tanto, los
académicos eligen uno de estos para utilizarlo segun sus
preferencias de investigacién. Entonces, por conveniencia,
elijamos la palabra "proposicion".

E]ntonces, la afirmacion de que “la verdad o falsedad de
una idea proviene de una relacion de correspondencia con
los hechos” significa que “la verdad y la falsedad de una
proposicidon provienen de una relacién de correspondencia
con los hechos”. Los 16gicos llaman a esta afirmacidn " teoria de
la correspondencia " . Y entre la teoria de la verdad de Aristoteles, su
afirmacién: “Es cierto decir que algo existe y que algo que
no existe no existe” se considera una forma clasica de teoria
de la correspondencia. En resumen, es asi.



La teoria de la correspondencia es la teoria de la verdad
mas antigua y afirma que la verdad de una proposicion
estd determinada por su correspondencia con los
hechos. Tiene un significado sencillo. Por ejemplo, la
proposicion “Ahora estd lloviendo” es verdadera si
realmente esta lloviendo y falsa en caso contrario.

En la Edad Media, los fildsofos escolasticos, incluido Tomés de
Aquino , defendieron esta teoria de la verdad diciendo: "La
verdad es la unidad de las cosas y el intelecto " - En los
tiempos modernos, Russell y Wittgenstein hicieron lo
mismo. En su Tratado, Wittgenstein dijo que una oracion es
una “imagen de un hecho” y que para saber si esta imagen
es verdadera o falsa, hay que compararla con el hecho.

Einstein tenia razon

La teoria de la correspondencia es la teoria de la verdad
preferida por todos porque es simple y consistente con el
sentido comun. Sin embar?o, hay un problema. De hecho,
tiene varios problemas. El mas grave de ellos es que la
correspondencia entre hechos y proposiciones es en
realidad imposible. Esto es sorprendente y la razén es la
siguiente. Antes de que podamos comparar hechos vy

rogosiciones, primero debemos tener conocimiento de los

echos. Sin embargo, el conocimiento sobre un hecho es
otra proposicion que se obtiene a partir de un juicio sobre
ese hecho. Entonces, como resultado, no estamos
comparando hechos 'y proposiciones, sino sdlo
proposiciones. iPongamos un ejemplo!

S1 tu amigo te dice: "Hay un mango sobre el escritorio”,
primero miras el escritorio y decides: "Hay un mango sobre
el escritorio”, y solo entonces crees que esa afirmacién es
cierta. Al final, s6lo comparas la nueva proposiciéon, “Hay un
mango sobre el escritorio”, obtenida a traves de tu propio
juicio, con la antigua proposicion formulada por tu amigo.

ste hecho significa que si no sabes cudl es la fruta llamada



mango y no puedes juzgar si es mango o no, incluso si tu
amigo cﬁce "Hay un man o en el escritorio", no lo sabras.
saber si es "verdadero" o "falso". Esta comprobado que

De este modo, la correspondenc1a directa entre hechos y
proposiciones es imposible. Sin embargo, Kant abrié una via
para evitar esta dificultad, aunque no era en absoluto lo que
pretendia.

Kant dijo que lo que podemos conocer no es el "objeto en
si", sino simplemente "el objeto que aparece en nuestra
mente". Llamod al objeto mismo "cosa en si (ding ansich) ' y 7]
obJeto en el que aparece nuestra mente "fendmeno (erscheinung)

Kant decia que la cosa en si nunca puede ser conocida.
Sélo podemos conocer la informacion obtenida del objeto a
través de los organos de los sentidos y solo el fenémeno que
nuestra mente construye segun sus propias reglas innatas .
Este es el nucleo de la epistemologia constructivista de
Kant.

Entonces, para Kant, la verdad no es la correspondencia
entre hechos y proposiciones. Es una correspondencia entre
fenomeno y proposicién. Esta afirmacion se denomina

“teoria de la correspondenma moderna” o “teoria de la
correspondencia debilitada”. Entre los fisicos que apoyan
esta teOI'I q Se encuentra Albert Einstein

Einstein, como Kant, pensaba que lo que se da en nuestra
experiencia no es la "naturaleza del mundo" sino los "datos
de la conciencia humana" sobre ¢él. Adquirimos
conocimientos construyéndolos intelectualmente " . Entonces, el
conocimiento cientifico no es “conocimiento de la realidad”,
pero tampoco es “una ilusién creada por nuestra mente”. Es
el resultado de la correspondencia entre conceptos © teeria
creados por nuestra mente y datos obtenidos a través de la
experimentacién y la observaciéon. Einstein expresé esto
diciendo: "Los conceptos fisicos mantienen una relacion de
correspondencia con nuestros sentidos". He aqui un buen
ejemplo.

En 1919, antes del tiempo de Adviento, se anunciaron los
resultados de un experimento cientifico que causé
revuelo en el mundo. Se trataba de una presentacion
sobre un experimento realizado por un equipo de
expedicion perteneciente a la Real Academia Briténica,



liderado por Sir Arthur Eddington, para demostrar la tecria

de la relatividad de Einstein .

La teoria general de la relatividad, publicada en 1916,
fue popular desde el principio porque la teoria en si era
hermosa sus implicaciones eran completamente
nuevas y iban mas alla de nuestro sentido comun. Sin
embargo, nadie pudo probar esta teoria hasta el
experimento de Eddington. La prediccién de Einstein de
3ue 1lla luz se desvia por un campo gravitacional fue una
e ellas.
El experimento que realizé Eddington fue observar y
comparar la posicién vista en un cielo estrellado y la
posicion vista cuando pasa por el borde del sol. Esto se
debe a que si la luz se desvia al pasar alrededor del sol,
que tiene una fuerte gravedad, las dos ubicaciones
seran diferentes. Sin embargo, si una estrella estd cerca
del sol, no podras verla mientras el sol esté en el cielo.
Porque el sol brilla demasiado. Por lo tanto, estas
estrellas solo pueden verse durante los eclipses.
En 1918, Andrew Crommelin y Charles Davidson
partieron hacia Subral, Brasil, mientras que Eddington y
su asistente Edwin Turner Cottingham fueron a la Isla
Principe en la costa de Africa occidental. Esto se debe a
que el préximo ano se producira alli un eclipse solar
total. Tomaron fotografias del cielo antes y después del
eclipse, respectivamente, durante varios meses y
compararon los resultados con las predicciones de
Einstein.
Newton ya habia predicho que la luz se curvaria. Sin
embargo, segun la relatividad general, deberia doblarse
mucho mas de lo que predijo Newton. Por lo tanto, la
decisiéon se tomara en funcidon de cudl predicciéon esté
mas cerca. El 6 de noviembre de 1919, Sir George
Thomson, presidente de la Real Academia, anuncio que
la prediccion de Einstein habia sido correcta. Algunos
cientificos contraargumentaron ue solo se
seleccionaban y juzgaban los datos adecuados para la
teoria de Einstein, pero el lpl’lblico en general aceptd
esto como una prueba del principio general de la
relatividad.

En epistemologia, que estudia @ cémo adquirir
conocimiento, esta historia experimental se considera un
ejemplo representativo del meétodo hipotético-deductivo.



Como vimos en el Capitulo 6, el método de deduccion de
hipdtesis es un método de investigacion cientifica que
presenta una hipétesis que puede resolver un problema,
hace una prediccién mediante deduccion de ella y lue%o
acepta la prediccion como verdad cuando se prueba
mediante experimentos. y observaciéon. Las predicciones de
Einstein quedaron probadas mediante las observaciones de
Eddington y el principio de la relatividad general fue
reconocido como conocimiento cientifico.

Sin embargo, desde el punto de vista de la teoria de la
verdad, este experimento es un buen ejemplo de la "teoria
moderna de la correspondencia". Es imposible comparar
directamente el mundo real y el principio de relatividad. Sin
embargo, es posible comparar las predicciones de Einstein
deducidas del principio de la relatividad y los datos
observacionales de Eddington. Como resultado, el principio
de relatividad fue reconocido como verdadero porque los
dos se correspondian entre si.

¢Es perfecto si no hay contradicciones?: Teoria de la
coherencia

No hay nada mejor que un reloj para comprender las
caracteristicas del pensamiento moderno. Un reloj es una
maquina disenada por su fabricante mediante calculos
matematicos y luego hecha para moverse por si sola segun
las reglas marcadas por él. Sin embargo, la gente moderna
pensaba que el mundo era como un reloj. En otras palabras,
el mundo es una especie de madaquina disenada por un
cre ador llamado Dios mediante calculos matematicos y luego hecha para moverse por si
sola segun las reglas marcadas por €l. HOY en dia SOlemOS llamar a esta idea
una "vision mecanicista del mundo", y este es el nucleo del
pensamiento moderno

La Clave para Comprender la teoria de la coherencia , una teoria
moderna representativa de la verdad, también estd aqui.
Integracion significa emparejar sin ninguna contradiccién
Pensemos en un reloj. Un reloj solo funciona cuando todas
sus piezas encajan. De lo contrario, el reloj se detendra. En
este sentido, un reloj es un sistema de coordinacién



perfecto. Si la cosmovision mecanicista es una teoria del
mundo que piensa en todos los seres del mundo como partes
de un reloj, la teoria de la coherencia es una teoria de la
verdad que piensa en cada proposicion como parte de un
reloj. En otras palabras, la teoria de la coherencia es una
teorla mecanicista de la verdad. En resumen, es el
siguiente.

La teoria de la coherencia es una teoria de la verdad
gque reconoce una proposicién como "verdadera" si es
autocontradictoria y no contradice todo el sistema al
que pertenece. Por ejemplo, wuna proposmlon
autocontradictoria como “los triangulos son redondos”
es naturalmente “falsa”. Sin embargo, la verdad o
falsedad de una proposicion ue no se contradice a si
misma, como por ejemplo 'la suma de los angulos
interiores de un triangulo es 180 _grados', se determina
dependiendo de si esta proposicién es consistente 0 no
con otras proposiciones de geometria a las que
Pertenece.

es el primer sistema deductivo que deriva secuencialmente
465 proposiciones a partir de 10 proposiciones basicas que
todos pueden conocer, como “Todas las cosas iguales son
iguales” (1rostulado). Por o tanto, la proposicion "la suma de los
angulos interiores de un trlangulo es 180 grados" se
demuestra mediante otras proposmlones como "los angulos
de los vértices son iguales” y "los angulos de las columnas
son iguales". A la inversa, a partir de esta proposicion
también se pueden demostrar otras proposiciones como 'la
suma de los angulos interiores de un cuadrilatero es 360
grados'. Por tanto, la proposicion "La suma de los angulos
interiores de un trlangulo es 180 grados" es consistente con
el sistema de geometria euclidiana. Entonces es "verdad".

De esta manera, la teoria de la coherencia es un estandar
seguro de verdad en las ciencias formales basadas en el
pensamiento, como las matematicas y la logica. Esto eslo aue
quiere decir o] 1§gico estadounidense Willard Van Orman Quaine
cuando djce en su libro Methods of Logic: "Las leyes de las
matematicas y la ldgica son verdaderas sélo porque son



consistentes con nuestro sistema de conceptos " - Pero
también hay un problema con la teoria de la consistencia.

En primer lugar, como argumenté Bertrand Russell en

[ Problemas de Filosofial , no existe necesariamente un
solo sistema coherente. Por ejemplo, la geometria
euclidiana y la geometria no euclidiana son sistemas
coherentes. Sin embargo, la proposicién "La suma de los
angulos interiores de un triangulo es 180 grados" es
consistente en el sistema de geometria euclidiana, pero no
en la geometria no euclidiana. La suma de los angulos
interiores de un tridngulo es mayor que 180 grados en la '
Geometria esférica' de Bernhard Riemann , que no tiene rectas paralelas, y €es
menor que 180 grados en la ' Geometria esférica ' de Nikolai Lobachevskiil que
tiene innumerables paralelas. lineas. Entonces surge la
pregunta de si se puede decir que la conformidad con un
determinado sistema es la verdad.

Entonces hay un hecho que se revela. Incluso si una
proposicién es coherente, no puede ser la verdad por si
misma y, al final, debe compararse con el mundo en el que
vivimos. La teoria de la coherencia esta, en ultima instancia,
conectada con la teoria de la correspondencia. Russell hizo
esta pregunta con interés. Por ejemplo, sélo porque una
novela de un novelista imaginativo no sea contradictoria en
si misma, ¢puede reconocerse como verdad sin compararla
con los hechos? ¢Qué opinas?

Digamos que en una novela de misterio ocurre un
incidente en el que el presidente es asesinado. Debido a que
este incidente se desarrolld meticulosamente en la novela,
el anverso y el reverso encajan sin ninguna contradiccion.
Sin embargo, désignifica esto que se puede decir que la
proposicion “el presidente fue asesinado” es “verdadera”?

Por lo tanto, en su articulo "Sobre el origen del
conocimiento y la ignorancia", Karl Popper criticé la teoria
de la consistencia rr confundir " verdad " y ' consistencia * . H]
estdndar de verdad propuesto por la teoria de la coherencia
es que debe coincidir sin contradiccién con el conocimiento
verdadero ya conocido, pero la idea de Popper es que la
verdad debe coincidir con los hechos y no con eso.

En realidad, este problema surge comunmente entre la
fisica tedrica y la experimental. Las afirmaciones de la fisica
tedrica, incluso si son tedricamente correctas, no se
reconocen como verdadero conocimiento cientifico a menos
que se demuestren mediante experimentos. Un ejemplo es



que la teoria general de la relatividad de Einstein, descrita
anteriormente, siguié siendo wuna hipotesis hasta el
experimento de Eddington. También hay otros ejemplos. La

teorfa de las antiparticulas de Pgyy] Dirac, premio Nobhel de Fisica en 1933 -
particula la teorfa ) g gsi.

Dirac originalmente tenia la intencion de convertirse en
ingeniero eléctrico. Sin embargo, como no habia
trabajo, hice un examen para ingresar al departamento
de fisica de la Universidad de Cambridge y entré en
fisica cuantica. Sin embargo, era un fisico tedrico nato.
A Dirac le gustaba pensar tedéricamente incluso en los
problemas mas pequenos que ocurrian en la vida
cotidiana. Hay una historia interesante sobre él.
Un dia Dirac VlSlt(,) la casa de su amigo . el fisico ruso Pyotr Kapitsa .
Mientras hablaban de fisica, Dirac miré a la esposa de su
amigo, Anna Kapica, mientras tejia. Y luego regreso a su
casa. Pero unas horas después, muy emocionado, volvio y
hablé.

“Anna, mientras te veia tejer ese suéter, pensé en la
topologia del tejido. Descubri que hay otra manera de
tejer, y que solo hay dos maneras. "Uno es el método
que usaste y el otro es asi".

Dirac utilizd sus largos dedos para explicar el "nuevo
meétodo" que habia inventado. Entonces Anna le ensefié
que el nuevo método que habia inventado era el "tejido
invertido", que toda mujer conoce. Tengo mucha
curiosidad por saber como habria sido la expresion de
Dirac en ese momento. Era puro y teérico. Entonces se
me ocurrié un método simétrico de tejer. Sospecho que
la teoria antiparticula que le valio a este joven el Premio
Nobel se creo de esta manera.

En aquella época, la fisica cuantica estaba centrada en
unificar el principio de la relatividad y la teoria cudantica.
Uno de los problemas a resolver era cémo interpretar el
n'l:lmerO imaginario (i=+ N ) , que inevitablemente interviene en la ecuacién de

ondas de Erwin Schrodinger o en la ecuacidon de materia de Dirac, que trata matematicamente de
particulas como los electrones. Djrgc penso en 'al revés' con la misma
mente pura que en las antiparticulas (entiparticulas) . particula ) gg
le ocurrid un concepto simétrico. Es decir, una particula

tiene un valor real y la antiparticula con carga opuesta
tiene un valor imaginario.



Cuando se publico el articulo de Dirac, hubo grandes
criticas y reacciones negativas, aunque no habia ninguna
COHtTadICClOH en teorla Niels Bohr , el padrino de la fisica cuéntica y lider de
la Escuela de Copenhague, 24 esta absurda teoria
creando una fabula llamada "Cémo capturar un elefante".
En otras palabras, dijo que si colocamos un gran cartel
en la orilla del rio donde los elefantes suelen beber agua
y escribimos en él la teoria de las antiparticulas de Dirac,
podremos capturar facilmente a los elefantes vivos. Esto
se debe a que esta claro que cuando un elefante viene a
beber agua, ve la escritura en el cartel y pierde el
conocimiento por un rato.

Sin embargo, poco mas de un ano después, en 1932, Carl
Anderson, del Instituto Tecnologlco de California, que no
sabia nada sobre la teoria de Dirac, descubrié la antiparticula
Mientras estudiaba los electrones de una nave espacial
que atravesaba un fuerte campo electromagnético,
descubri6 que la mitad de los electrones estaban
doblados en la direccién esperada para una particula
cargada negativamente, pero la otra mltad estaba
doblada en la direccion opuesta. Se descubrio @] "electron
cargado positivamente"”, o positron, predicho por la
teoria de Dirac . Al afio 81gu1ente Dirac recibi6 el Premio
Nobel. Tres anos después, Anderson también lo recibid.
Por supuesto, esto no demostré completamente la teoria
de Dirac. Quedaban problemas pendientes. Lo
importante esta vez era demostrar la existencia de un
“proton con carga negativa”. Era necesario explicar los
problemas no resueltos de la mecdanica cudntica, pero no
se logro hasta 1955. El profesor Emilio Segre de la {Jpjversidad
de California, EE.UU., y sus colegas descubrieron
"protones con electricidad negativa", o protones yin vang .
en un acelerador de particulas llamado "Bevatron". La teorl'a de laS
antiparticulas de Dirac fue reconocida como
conocimiento cientifico, no como una hipédtesis.

El punto de la historia es que la consistencia de cualquier
teoria no es suficiente para convertirse en verdad. La teoria
de la coherencia solo puede sustentarse sobre la base de la
teoria de la correspondencia. Es como si la fisica teorica
dependiera de la fisica experimental. No importa cuan
hermosa y coherente sea una teoria, no se puede decu' que



sea verdadera a menos que se verifique mediante
experimentos y observaciones.

Pensemos de nuevo en el reloj. Entonces se vuelve mas
claro. Frente a ti hay un reloj que, por si solo, funciona sin
problemas. Es un sistema coherente y sin contradicciones.
Pero digamos que este reloj cambia la hora en, por ejemplo,
80 minutos y e(i[ dia en 18 horas. O digamos que se mueve de
forma irregular. Este reloj no te sirve de nada. Un reloj sélo
es util cuando sus leyes de funcionamiento corresponden a
las leyes de la naturaleza.

Superficialmente, los empiristas a quienes les gustan los
experimentos y las observaciones apoyan la teoria de la
correspondencia, y los racionalistas a quienes les gustan las
matematicas y la logica apoyan la teoria de la consistencia.
Sin embargo, debido a estas caracteristicas de la teoria de
la coherencia, ésta en realidad se basa en la teoria de la
correspondencia. Asi, histéricamente, la teoria de la
coherencia fue apoyada por fildsofos que seguian el

idealismo abSOIU_tO ( idealismo ) , que afirma que 'la naturaleza del mundo es
fundamentalmente la misma que la naturaleza de la mente'. Son Georg Hegel , Rudolf LOtZG y

Francis Pradey - -~ _ . Hay otro. En los tiempos modernos,
pOSitiViStaS légicos como Rudolf Carnap y Otto Neurath apoyaron la teoria de
la coherencia - Propusieron la teoria de la coherencia basada
en la creencia de Wittgenstein durante los dias del
atomismo logico de que la estructura del mundo y la
estructura del lenguaje 16gico son la misma. ( Consulte el Capitulo 7
sobre esto ).

Las razones fundamentales por las que los filésofos
apoyan la teoria de la coherencia son ligeramente
diferentes. Sin embargo, sus afirmaciones incluyen, ya sean
fuertes o débiles, la creencia de que, en primer lugar, el
mundo y la mente son un enorme sistema coherente y, en
segundo lugar, que las leyes del mundo y las leyes de la
mente se corresponden entre si. Por lo tanto, los légicos a
veces llaman a la teoria de la coherencia la "teoria de la
correspondencia ontoldgica". De esta manera, el problema
de la verdad pas6 de ser un problema de coherencia a un
problema de correspondencia.

Sin embargo, recientemente, hay un filésofo que revisa las
dificultades de la respuesta con un nuevo punto y propdsito.
Sostuvo: "Debemos abandonar el concepto de
correspondencia en las oraciones, como en el pensamiento,
y ver las oraciones como conectadas con otras oraciones, no



como conectadas con el mundo de la existencia". Richard
Rorty es un filésofo neopragmatista estadounidense R

verdad posmoderna

La afirmacién de Rorty de ser verdad se basa en dos
fundamentos. Una es la teoria pragmatista de la verdad,
segun la cual la verdad es “una creencia util que produce
buenos resultados”, y la otra es la teoria paradigmatica de
Thomas Kuhn, segin la cual la verdad no es mas que
“supuestos imaginarios inventados uno tras otro para
aplicarlos a la naturaleza”.

1 pragmatismo es una idea que se defendié a finales del
siglo XIX entornoal'Clybh Metafisico' liderado por Charles Sanders Peirce
» William James v John Pewey - Respetaban nuestra vida real y
creian que la verdad y la ética serian aceptadas sdlo cuando
fueran " {tiles " en la vida real.

Peirce llamé a la verdad “una creencia que no puede ser
violada por la duda”, y James fue un paso mas alld y dijo:
“Decir que algo es util porque es verdad y decir que es
verdad porque es util son la misma cosa”. Y la verdad se
expres6 como “exitosa”, “conveniente”, “satisfactoria” y
“util”. Hay un ejemplo dado por James en su libro
"Pragmatismo". En resumen, es el siguiente.

Una persona se perdid0 en un bosque profundo y
desconocido. Después de vagar solo por un tiempo,
encontro huellas de una vaca en el suelo y cre}sié que si

las seguia, podria encontrar una casa habitada.
Entonces aparecié una casa donde realmente vivia la

%ente. Si es asi, sus utiles pensamientos son la verdad.
orque dio buenos resultados.

De esta manera, los pragmaticos pensaban que la verdad
era simplemente una “creencia util”.

Rorty, por otra parte, aceptdé la teoria de Kuhn. Thomas
Kuhn, que se especializo en historia de la ciencia, presenté
numerosos ejemplos histéricos en su obra fundamental “La



estructura de la revolucion cientifica” y nego que el
conocimiento cientifico fuera un conocimiento objetivo de la
realidad. Es simplemente un producto del paradigma. El
“paradigma (praradigma) ” 3] que se refiere es un modelo que
crea una cierta tradicion en la investigacion cientifica - En
otras palabras, se refiere a una base cientifica sobre la cual
los cientificos estan de acuerdo en algin momento y la
aceptan sin mas investigaciones repetidas, creando asi una
nueva teoria.

Kuhn cité como ejemplo el geocentrismo de Ptolomeo. El
geocentrismo fue reconocido como verdad en la época
antigua y medieval. Y todas las demas teorias de la época se
basaron en esto. Una teoria que coincidia con ella era cierta
y, Si no, era falsa. Sin embargo, el geocentrismo nunca fue
la verdad, fue sélo el paradigma de la época. Entonces,
surgié un nuevo paradigma llamado teoria heliocéntrica de
Copérnico y lo cambié todo, y esto es lo que Kuhn llama una revolucion cientifica

La opinion de Kuhn es que la mecanica de Aristételes, la
mecanica de Newton, el principio de relatividad de Einstein
y las teorias de la luz de particulas y ondas tampoco son
ciertas, sino que son solo un paradigma aceptado por la
comunidad cientifica de la época. Por lo tanto, Kuhn
simplemente aflrmo que la verdad son 31mp1emente las

“creencias”, los “sistemas de valores” y los “métodos para
resolver problemas ue los miembros de una sociedad
tienen en comun. También proporcioné un ejemplo
interesante a continuacion.

En el mundo de los cientificos, lo que era un pato antes
de la revolucién se convierte después en un conejo. Una
persona que inicialmente mira el exterior de la caja
desde arriba, luego comienza a ver el interior desde
abajo. ¢+ Cuando se coloca un mapa de contorno, el
estudiante mira las lineas dibujadas en el papel y el
cartografo lee la forma del terreno. En una fotografia de
una Caja de espuma (un dispositivo disefiado para detectar el movimiento de
elementos subatémicos), 11 estudiante ve una linea discontinua y
un fisico ve un registro de un estado subatomico familiar.



(Pintura pato-conejo)

Lo que Kuhn esta tratando de decir es la comprension de
que "no es que parezca de esa manera, es asi porque parece

de esa manera". Esto es lo que significa la “imagen pato-
Conejo ” presentada en un articulo del psicélogo estadounidense Joseph Jastrow en 1 898 .

En resumen, aunque Ptolomeo, que defendia el
geocentrismo, y Copérnico, que defendia el heliocentrismo,
ven el sol naciente, Ptolomeo ve el sol en movimiento, pero
Copérnico ve la Tierra en movimiento.

Rorty tomd el pragmatismo y la teoria del paradigma y los
unié. Como resultado, para €l, la verdad es simplemente
“una creencia util reconocida por una sociedad”. Aqui no
hay distincion entre "verdadero" y "falso", sino solo entre
"mas util" y "menos util". Por ejemplo, dijo que la razéon por
la que hoy creemos en el heliocentrismo es simplemente
porque los beneficios de la astronomia y los viajes
espaciales son mayores que los Dbeneficios del
fundamentalismo cristiano que cree en el geocentrismo. En
su articulo “Relativismo: descubrir y crear”, esta escrito lo
siguiente.

Creo que la pregunta sobre nuestras creencias no es si
se refieren a la realidad o a fenomenos, sino si son los



mejores habitos de comportamiento para satisfacer
nuestros deseos. Desde esta perspectiva, decir que una
creencia que sabemos es "verdadera" es decir que
ninguna creencia alternativa, hasta donde sabemos, es
un mejor habito de accion.

Aqui, la afirmacién de Rorty de que el conocimiento "no
trata de la realidad ni de los fenomenos" es una critica
dirigida tanto a la "teoria de la correspondencia clasica"
como_a la "teoria de la correspondencia moderna". Esto
significa que la verdad no se obtiene de la correspondencia
con la realidad, ni tampoco de la correspondencia con los
fenomenos.

Lottie lleg6 a Corea en diciembre de 1996. En ese
momento, se llevd a cabo un seminario en la Casa de la
Academia Suyuri organizado por la Sociedad de
Investigacion del Pensamiento Cientifico. También en este
caso, un panelista pregunté a Rorty, quien dijo que la
respuesta eran “solo palabras vacias”. “Al ensenar a los
ninos: ‘Esa es la luna y esto es Venus’, é¢no podriamos
asumir el concepto de correspondencia y ensenar a
utilizarlo para educarnos y comunicarnos entre nosotros?” A
esto, Lottie respondio con firmeza.

Es cierto que el mismo nombre deberia aplicarse al
mismo objeto en la educaciéon de los nifios, pero es
cuestionable si esto tiene relacién con la idea de
correspondencia con la realidad. No hay problema
siempre que mantengamos la préactica social de utilizar
un lenguaje coherente sobre la realidad. ¢ Ensenamos a
nuestros hijos: “Todos los demas me llaman asi, asi que
lldmame asi también”. ... .

Esta es una respuesta verdaderamente posmoderna. Lo
que debemos notar en esta declaracion es: "Todos los demas
lo llaman asi, asi que llamalo asi también". Rorty cree que la
verdad es el conocimiento que las personas en una sociedad
utilizan sin ningun tipo de coaccién y sélo acuerdan a través
del didlogo. Rorty llamé a esta utilidad " solidaridad " .

verdadero " @) @] conocimiento a través del judaismo , es decir -
"todos lo reconocemos". Su opinion es que lo que queremos



decir con los términos "verdad" o "verdadero" en realidad
significa simplemente "estoy de acuerdo contigo”. Como se
menciond en el capitulo 4 al explicar por qué la ciencia
también necesita retorica, el problema de la verdad en la
era posmoderna actual es, en ultima instancia, un problema
de persuasion. Si puedes persuadir algo a la comunidad a la
que perteneces, es la verdad, y si no puedes persuadirlos,
no es la verdad.

Si es asi, aqui surge un problema grave. Es una cuestion
sobre la ética de la verdad. Si, como afirma Rorty, la verdad
no es algo que "descubrimos" del mundo, sino algo que
"creamos”" nosotros mismos para un uso util, es decir, si la
base de la verdad no es la objetividad sino el judaismo,
entonces debemos asumir plena responsabilidad por Eso
también, es verdad. iEsta es la pesada carga que debe
soportar la verdad posmodernal!

Por lo tanto, en su articulo “¢Judio u objetividad?”, Rorty
enfatizé que el judaismo tiene sélo un “fundamento ético” y
no un “fundamento epistemologico”. Y “No podemos hacer
de la verdad el objetivo de nuestra investigacion. También
argumenté que el propdsito de la investigacion es lograr un
acuerdo humano sobre qué hacer. Al hacerlo, la cuestién de
la verdad paso a ser una cuestion de ética. Por eso Rorty
llama a su nuevo pragmatismo una " filosofia edificante * .

De vuelta en la corte de Pilato

Desde la perspectiva de la persuasion, no hay nada mas
coercitivo que la palabra verdad. Ya sea que sigas la teoria
de la correspondencia, la teoria de la coherencia o el
neopragmatismo, la palabra verdad contiene el significado
de algo que debemos aceptar y seguir. En este sentido, la
verdad es indistinguible de la ética. Aristételes empezd a
distinguir entre verdad y ética. Y esa tradicién se ha
mantenido durante los ultimos 2.300 anos. Quizas tu
también... ... El hecho de que "es" y "... ... Probablemente
hayas escuchado en alguna parte que hay que distinguir
entre "deber hacer" v "deberia” . 1,0 mismo ocurre con la frase
“valor neutralidad de la ciencia”.



Sin embargo, estas afirmaciones son validas cuando se
basan en la existencia de una verdad objetiva. De lo
contrario, si la verdad es simplemente un paradigma o un
producto del judaismo, es decir, una creencia util que
creamos y utilizamos por consenso, entonces ya no podemos
distinguir entre los dos. Esto se debe a que nuestras vidas
dependen de lo que reconocemos como verdad. Esto es
cierto, mas que cualquier otra cosa, en las cuestiones
medioambientales inmediatas, las cuestiones nucleares, las
cuestiones de biotecnologia, las cuestiones del hambre y las
cuestiones de violencia. Cuando se trata de estas
cuestiones, las afirmaciones de que los hechos y la
justificacion estan separados o que la ciencia es neutral en
cuanto a valores no son mas que una evasién de
responsabilidad y una hipocresia.

n estos asuntos, al menos en estos asuntos, la verdad
definida por Aristoteles y la verdad ensenada por Jesus, la
verdad cientifica y la verdad religiosa, la verdad de la
existencia y la verdad de la existencia, los hechos y la
verdad estan inextricablemente entrelazados en sus raices.
“Algo revelado al exterior” y “algo que hace que eso se
revele al exterior” nunca son dos cosas diferentes. Los dos
esil:én entrelazados como dos serpientes que se muerden la
cola.

Poner fin a la guerra y al terrorismo, abolir las armas
nucleares y biologicas, reducir el sufrimiento humano como
el hambre y las enfermedades en todo el mundo, prevenir
los riesgos provocados por tecnologias cientificas como la
biotecnologia y la ingenieria genética, y prevenir diversos
tipos de violencia contra los socialmente desfavorecidos.
Ahora estamos en pie frente a todas estas importantes
tareas de erradicar gesastres naturales como terremotos y
tsunamis, proteger el medio ambiente natural y mejorar las
condiciones de vida de todos los seres vivos, incluidos los
humanos. Y nuestro futuro estara determinado por nuestras
decisiones.

Quizas estemos nuevamente ante el tribunal de Pilato.
Pero esta vez somos nosotros los que preguntamos y somos
nosotros los que tenemos que responder. {Qué hacer?
¢Preguntaras tontamente qué es la verdad, como lo hizo
Pilato hace 2.000 anos, o responderdas valientemente que es
la verdad la que protege la naturaleza y salva a las
personas?
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« La teoria clasica de la verdad es pesada.

«La teoria de la correspondencia es una teoria de la
verdad que afirma que la verdad de una proposicién se
encuentra en su correspondencia con los hechos.

«La teoria de la coherencia es una teoria de la verdad
que reconoce la verdad de una proposicion como
"verdadera" si no contradice el sistema general al que
pertenece la proposicion.

«La teoria de la correspondencia esta conectada con el
empirismo y la induccion, y la teoria de la coherencia va
de la mano del racionalismo y el método deductivo. Sin
embargo, por hermosa que sea una teoria coherente, no
se puede decir que sea verdadera a menos que se
verifique empiricamente. Por tanto, la teoria de la
coherencia solo puede establecerse si se basa en la
teoria de la correspondencia. En ultima instancia, la
verdad debe corresponder a los hechos y ser
sistematicamente inconsistente.

 La teoria posmoderna de la verdad es ligera.

«Los pragmaticos decian que “las creencias utiles que
producen buenos resultados” son verdad.

«Kuhn dijo que la verdad es producto de un paradigma y
de “supuestos imaginarios inventados uno tras otro para
aplicarlos a la naturaleza”.

«Para Rorty, la verdad es “una creencia util reconocida
por una sociedad”.

« Verdad y ética

Desde Aristételes se han distinguido verdad y ética. La
verdad es valor neutral. Sin embargo, esto es valido
suponiendo que exista una verdad objetiva. Si la verdad
no es algo descubierto objetivamente en el mundo, sino
algo que simplemente creamos para un uso util,
entonces debemos asumir toda la responsabilidad por
ello. La verdad ya no puede ser neutral en cuanto a

Ve



valores. Debe ser ético. Esta es la pesada carga que
debe soportar la verdad aligerada.
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