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Presentacion

Estimado alumno:

Editorial Book Mart tiene como misién acompafiarte en esta nueva etapa de
aprendizaje de una manera integral y agradable. Por ello, el libro que tienes en
tus manos ha sido disefiado con bases sélidas y fue revisado por expertos en edu-
cacién media superior; siempre procurando ofrecerte un texto innovador y hacer
de tu formacién una experiencia inigualable. La base principal de este libro es el
vinculo entre la educacién y tu vida cotidiana, por lo que parte de su propdsito es
cubrir la demanda de alumnos mas competentes, capaces de definir y solucionar
verdaderos problemas. Ademads, busca que en el aula exista una relacion constan-
te entre los aspectos socioculturales y disciplinarios especificos de la asignatura.
Esto significa que tus aprendizajes disciplinarios estaran contextualizados al me-
dio social y cultural en el que te desenvuelves. Con base en el enfoque por com-
petencias, la intencién de cada pagina es fortalecer de forma integral los cuatro
aspectos fundamentales de tu persona: el saber hacer, el saber conocer, el saber
sery el saber convivir, mediante actividades, situaciones y dinamicas de trabajo
que conduciran tu formacién de calidad. Ademas, la estructura didactica que en-
contrarés a lo largo de tu libro te permitird establecer una relacién integradora
entre tu aprendizaje y su aplicacion; es decir, sabras emplear tu conocimiento en
el momento adecuado, con la finalidad de que al interactuar con tu entorno seas
propositivo a la hora de resolver problemas. Lo que tienes en tus manos es el
resultado del esfuerzo de un equipo editorial interesado en la formacién de una
juventud fortalecida y consciente de sus habilidades, capaz de comunicarse de
. forma efectiva, con un sentido critico sélido, apta para fijarse metas y administrar
sus medios para conseguirlas, vigilante de su medio y de la necesidad de relacio-
narse activa y eficientemente con éste.

| iQue lo disfrutes!

\

Cordialmente,
Book Mart




Conoce tu libro

En estas secciones se incluyen
las metas de aprendizaje que
deberas logrer a lo largo de la
unidad.
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Desarrollo

Se presentan contenidos y
actividades para lograr las
metas de la unidad de acuerdo
con el modelo de aprendizaje
por competencias.

Actividades de aprendizaje

- Son necesarias para el desarrollo y
' adquisicion de los saberes y aprendizajes
~ esperados de la unidad. Se presentan con
diferentes niveles de complejidad. Ofrecen
- oportunidad de evaluacion formativa en el
3 - proceso de aprendizaje. Asimismo, generan
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Proposito de la unidad

Identifica la argumentacién como un acto de habla complejo, asimismo reconoce la
~ intencién del que argumenta en el lenguaje cotidiano y sus-presuposiciones e impli-

caciones

Conocerse, cuidarse
y promover el propio
desarrollo y de otros.

Componente

Argumentar como
acto de habla
complejo.

Contenidos
centrales
(MEPEO)

La argumentacién
como practica
lingiistica.

Expandir las
posibilidades de
vida.

Pensary argumentar
de manera
critica, creativay
responsable.

Los fines de la
argumentacion.

Conocerse, cuidarse
y promover el propio
desarrollo y de otros.

Argumentar como
acto de habla
complejo.

La argumentacion
como practica
lingiistica.

Interactuar con los
demasy en el medio
con la mayor libertad

y responsabilidad

posible

Argumentar como
practica social.

La argumentacion
como practica de
valores.

Competencia
disciplinar basica

HE. Defiende con
razones coherentes
sus juicios sobre
aspectos de su en-
torno.

MEPEO (Modelo Educativo para la Ensefianza Obligatoria)




Contenidos (UAS)

1.1. El contextode la
argumentacion.

1.2. Intencion
argumentativa.

Criterios de aprendizaje

Identifica el contexto y las inten-
ciones en las argumentaciones.

1.3. Actos de habla.

1.4. Presuposiciones.

1.5. Implicaturas
conversacionales.

Identifica los actos de habla,
presuposiciones e implicaturas
pragmadticas del lenguaje en las

argumentaciones.

Producto esperados

« Elabora un esquema grafico sobre
actos de habla.

« Elabora un cuadro comparativo
intenciones en la argumentacion.

- Trabajan una lectura o articulo en
comunidad de dialogo.

» Elaboran un cartel o video
(integrador)




Habilidades socioemocionales g™ ». 'lﬂ "'

Tu formacion integral requiere que pongas atencién a todas las dimensiones que conforman tu persona.
En ese sentido, la dimensién emocional es fundamental, por lo que en esta seccién te proponemos ac-
tividades que te ayudaran a atender aspectos emocionales ligados al autoconocimiento, siguiendo las
recomendaciones y acciones del programa Construye T.

Aprender a parar

¢Ultimamente has tenido problemas por tomar decisiones impulsivas? jAlguna vez has formulado comen-
tarios poco pertinentes? O bien, ;has pensado: “me dejé llevar y no pensé”? jCudntos problemas podria-
mos evitar si pudiéramos detenernos a tiempo! En esta leccién aprenderas una herramienta muy Util para
hacer las pausas que te permitirdn estar mds consciente de lo que piensas, sientes y haces. Esta herra-
mienta se llama PARAR.

La mayoria de las situaciones de la vida se resolverian o se enfrentarian de una mejor forma si hiciéramos
un alto significativo antes de actuar o tomar partido. Esta accién consiste en detenerse a reflexionar
sobre las posibles consecuencias de nuestros actos o sobre las alternativas de solucién a nuestros proble-
mas, o bien, en calmarnos para estar en mejores condiciones emocionales que nos permitan ver las cosas
con mayor claridad. Asimismo, en esta actividad se hace hincapié en la necesidad de PARAR, de detenerse
de un modo efectivo y significativo para, con ello, mejorar la forma en que tomamos decisiones y enfren-
tamos situaciones. Con el fin de abordar el tema en cuestién te pedimos que leas el siguiente texto:

" Mateo reprobé el examen de Etica. Cuando el profesor se lo dijo, se enfurecié, dio un golpe en
el escritorio y, diciendo malas palabras, salié del salén azotando la puerta. Ademés, ignoré al
| docente, quien le pedia que se tranquilizara. Tal fue su reaccién que jhasta los compafieros que
“estaban en los salones cercanos lo escucharon! Mateo fue enviado a la Direccién por su com-
- portamiento y ahi decidieron que seria suspendido. Ahora tiene miedo, pues no sabe la forma en
que reaccionaran sus padres cuando se enteren de la noticia. A

La siguiente tabla explica un ejercicio de atencién del que te hablamos anteriormente: PARAR. En la pri-
mera columna veras el nombre de la accién que te sugerimos hacer al enfrentar una situacién de alta ten-
sién, como la del ejemplo de Mateo. La segunda columna te explicara cémo llevarla a cabo.

Para Haz una pausa en tus actividades.

Atiende a tu estado mental y emocional. Identifica si alguna emocién te

Atiende estd dominando.

Recuerda Recuerda tus metas o lo que es importante para ti.

Busca un estado de tranquilidad; oxigena tu cuerpo con una respiracién

Aplica pausada.

Regresa Regresa a tu actividad con una mente més serenay clara.




Una vez que realices los cinco pasos, es momento de organizar tus ideas. Pero antes, debes estar en un
estado emocional adecuado, ya que cuando caemos en la inercia de los habitos emocionales y actuamos
sin pensar, es muy probable que nos metamos en problemas. Si queremos evitarlos y tomar mejores de-
cisiones, es importante aprender a PARAR. Observa cémo Mateo habria podido usar esta técnica al notar
que se estaba enfureciendo.

Para Hizo una pausa.

Atiende Notd que estaba muy enojado y a punto de explotar.

Recuerda Recordd que era importante calmarse y no actuar impulsivamente.

Aplica Hizo tres respiraciones profundas y no dijo nada en ese momento.

Se fue a sentary se concentré en las sensaciones de su respiracién hasta
que se le pasé el enojo. Al terminar la clase, se acercé al profesor para
pedirle una cita y hablar sobre el examen y cémo podria mejorar su
calificacion.

Regresa

4 Recuerda alguna situacion en que te hubiera servido PARAR antes de actuar. Iden-
tifica una situacion similar que se pueda presentar en el futuro y escribe en tu cua-
derno cémo podrias usar esta técnica para no actuar impulsivamente.

técnica PARAR:
bkmrt.com/YCS2Zl

@
q En este video puedes
° profundizar mas sobre
> 1 laimplementacién de la
oy

Para terminar... ;Cémo seré una mejor persona?,
- ;c6mo seremos una mejor comunidad?

Cuando caemos en la inercia de los habitos emocionales y actuamos sin pensar, po-
demos meternos en muchos problemas. Si queremos evitarlos y tomar mejores deci-
siones, es importante aprender a PARAR. Durante estas pausas, mientras atendemos la
respiracién, calmamos la mente, nos damos un tiempo y espacio para salir del perio-
do refractario y poder pensar con mas claridad. En vez de ser controlados por nuestras
emociones, podemos tomar decisiones acordes con nuestras metas y valores. Recuerda
que PARAR consiste en seguir los siguientes pasos: Para, Atiende, Recuerda, Aplica y Re-
gresa. jPracticalo! Mientras mas lo hagas, mejores resultados obtendras.




4 Contesta las preguntas con tus conocimientos actuales y en sesidn plenaria compartan sus respuestas.

1. ;Qué es para ti la argumentacién?

2. ;Cudles son los fines de la argumentacién?

3. Menciona tres contextos o situaciones para las que consideres Util aprender a argumentar.

4. Explica las diferencias entre demostrar, explicary justificar.

5. (Cudles la diferencia entre la argumentacion cientifica y la cotidiana?

6. ;Esposible comunicarse sin usar palabras?

7. Describe las partes que componen un argumento.

8. Elabora un esquema con los componentes de la argumentacién.




Antes de iniciar formalmente con el estudio de la Légica, lean en voz alta esta historia.

Entiago vive con su papa y su mama. Desafortunadamente para la familia, no han podido tener otro hijo,n
hermano con quien Santiago pueda compartir, jugar, crecer y vivir. Esta situacion ha generado que los papas de
Santiago lo consientan demasiado. Santiago tiene 13 afios; en diciembre cumplird 14, por lo que esta a punto
de ingresar a la preparatoria. La escena comienza una mafiana en que Santiago y su madre acuden a un plantel
para pedir informes del proceso de ingreso.

Directora: Buenos dias, sefiora. Buen dia, joven. Que bueno que nos visitan. ;En qué puedo ayudarles?
Santiago baja la cabeza y, con un ademan de disgusto, le susurra a su mama.

Santiago: Mama, esta sefiora no me agrada, mira su forma de vestir, esta fingiendo que le simpatizamos, no me
genera confianza, vdmonos a otra prepa.

La directora escuchd lo que Santiago le dice a su mamd y sonrie levemente, sin perder la compostura.

Mama: Santiago, vamos a platicar con ella, al menos dame la oportunidad de obtener la informacion que veni-
mos a buscar.

Directora: Pasen por favor. Tomen asiento. Insisto, ;en qué puedo ayudarles?

Mama: Vengo por la informacion de ingreso a esta escuela.

Santiago: Vienes, no. jVenimos!

Mama: Correcto, hijo, venimos por la informacién de ingreso.

Directora: Imagino que es su hijo.

Santiago piensa con sarcasmo: “/Pero qué inteligente, claro que soy su hijo!”. El didlogo continta.

Directora: Si vienen por la informacién de ingreso, supongo que su hijo esté cursando el tercero de secundaria, ;no?
Santiago se retuerce en su asiento y exclama: “jPero qué sagacidad, claro que curso el tercero de secundarial”.
Mama: No seas grosero con la directora.

Directora: Y creo que si estan aqui, tienen interés en que su hijo ingrese a nuestra escuela.

Santiago: {No puedo mas! jQué talento! No, bueno, usted deberfa ser investigadora o detective.

Mama: Santiago, por favor. Compértate. ;Qué va a pensar la directora? ;Qué no eres educado?

Santiago: Mama, ;no te das cuenta? Esta sefiora sdlo dice cosas que son obvias. Ahora va a salir con un “me
parece que si estan aqui ahora es porque no estan en otra parte”.

La directora eshoza una sonrisa y prosigue.
Directora: No se moleste, sefiora. Entrevisto y platico con adolescentes todo el tiempo. ;En qué les puedo ayudar?

Mama: Queremos informacién del proceso de ingreso a su preparatoria. Si debe registrarse, las fechas, si apli-
can algtin tipo de evaluacion, costos, etcétera.

Directora: En efecto, aplicamos un examen de admisién y existe un proceso muy bien establecido para que
ustedes y los estudiantes llenen una solicitud, la entreguen, paguen el derecho a la pruebay demas.

L e

Inicio




' Mama: ;Tienen esa informacién en algln folleto o en algtin sitio de internet?

Santiago: Mamd, esta sefiora te ha contagiado, no se dice “sitio de internet”, basta con decir “sitio”, ;no ves que resulta
&

SR

Mama: Santiago, te estds pasando del limite.

Santiago: Mama, ;de qué limite hablas?

Mama: Disculpe a mi hijo, directora. Creo que volveré otro dia por la informacién.
Directora: Permitame un momento.

La directora observa con mucha amabilidad a Santiago y le dice con mucha calmay respeto. L

Directora: Santiago, todos los dias veo a estudiantes parecidos a ti, con mucha energia, con ganas de expresarlo |
que sienten, con muchas emociones encontradas y con una notoria falta de elementos basicos de Légica en sus
vidas. Me parece que no sabes qué significa la palabra argumento, ya que a lo largo de esta entrevista has dado |
muestras de ello. Por ejemplo, dices que es obvio que cursas el tercero de secundariay no es asi, tu razonamiento
no es valido, es una generalizacién apresurada, pues vienen alumnos que terminaron la secundaria uno o dos |
afios atras y ahora buscan entrar al bachillerato. ;Sabes lo qué es una generalizacién apresurada?

Santiago: No, no tengo idea.

Directora: Y nuevamente la empleas cuando dices
que si vienen por la informacién implica que tie-
nen interés por esta escuela; muchas personas
vienen solamente para tener una idea del
proceso de ingreso, sin interés en inscribir a

sus hijos con nosotros.

Santiago: Mmm. No lo pensé antes.

Directora: Y con respecto a tu comporta-
miento, pudiera emplear un argumento para
concluir que proviene de una mala educacién
en casa, pero también seria invélido. Puede ser
que, aunque tus padres se esfuerzan, no han logrado
que controles tus emociones y las canalices, con la ayuda
de pensamientos y razonamientos bien estructurados. O
también, cabe la posibilidad de que hayas tenido una
mala mafiana, o de que exista alguna otra razén para no
querer estar aqui el dia de hoy.

Santiago: Disculpe, pero cuando me levanto temprano
y no desayuno bien siempre estoy de mal humor.

Directora: ;Ves?, ése es otro razonamiento no valido: no
puede ser que el desayuno o la hora en que despiertas te
pongan asi. ;Practicas algin deporte?

Santiago: El futbol.

Directora: ;Participas en algtin torneo?

Santiago: Si, en el de la colonia.

)




' Santiago: Los domingos a las 7:30 de la mafiana.

Directora: Y cuando llegas a los partidos, ;estas de mal humor?
Santiago: Para nada. Me encanta jugar futbol. Soy el goleador del equipo.

Directora: ;Te das cuenta? Es un problema de actitud, que seguramente mejoraria d_espdés‘dve;hn buen curso de Légica,
en el que desarrolles habilidades de argumentacién y de pensamiento, que permitiran que tus decisiones sean mejores. -

Santiago: ;Ese curso se imparte en preparatoria?

%’e Directora: Por supuesto. Es un curso muy importante en el desarrollo de nuestros estudiantes.

Santiago: Disculpe mi falta de educacién y mi comportamiento. Y gracias por la informacion.
Mama: Gracias, directora, por sus palabras.

. Directora: Es mi trabajo. Gracias a ustedes por su visita e interés, aqui tienen la informacién. '

Como pudiste observar en la historia, las habilidades de argumentacién son fundamentales en nuestra
vida, pues nos ayudan a pensar mejor, de un modo mas racional y pueden favorecernos en la toma de =
decisiones, asi como en el control de nuestras emociones y actitudes. La Logica se encarga del estudio del

pensamiento de las personas y de las estructuras mentales que empleamos para ello.

Anélisis critico

4 Con base en la lectura, responde las siguientes preguntas.
1. Entuvida diaria, ;empleas argumentos al expresarte o comunicarte con los demés? Explica.

2. jldentificas los argumentos que otras personas emplean y los que pueden estar presentes en diversos
contextos a tu alrededor? Explica.

3. ;Consideras que el estudio de la Légica puede ser (til en tu desarrollo como persona?, ;por qué?

4 Comparte tus respuestas e impresiones con tus compafieros y desarrollen conclusiones grupales.



Desarrollo

Razonamiento.

Forma particular de
pensamiento en la que se
resuelven problemasy

se realizan inferencias, esto
es, se extraen conclusiones
a partir de premisas.

El contexto de la

argumentacion

Comencemos por dar una definicion de Ldgica, para ello, recurriremos a Irving M. Copi,
uno de los mas reconocidos y difundidos autores en esta materia.

P e | =

Estudio de los principios y métodos utilizados para distinguir el razonamiento correcto del

incorrecto.

Observa que su objetivo es muy general: “distinguir el razonamiento correcto del inco-
rrecto”. Con sélo reflexionar un momento, podemos darnos cuenta de que los seres hu-
manos razonamos cada que vamos a realizar cualquiera de nuestras actividades, desde
lo mas cotidiano, como decidir qué modelo de celular comprar, hasta razonamientos
complejos y especializados que llevan a cabo, por ejemplo, cientificos o filésofos. De
acuerdo con esta idea, debes saber que la Légica te dara las herramientas y ayuda nece-
sarias para razonar correctamente. Por lo tanto, la importancia y el valor de estudiar
Logica son universales.

Actividad 1 ’.

1. Reflexiona brevemente sobre tu futuro: ;como te imaginas en veinte afios?, ;en qué
ambito laboral estards desempefiando tu vocacién?, ;cudles seran tus actividades
cotidianas?

2. Unavezque tengas unaimagen clara de tu futuro, identifica qué tipo de razonamien-
tos llevaras a cabo y escribelo en las lineas de abajo. Por ejemplo, si decides ser mé-
dico, tendras que razonar acerca del funcionamiento del cuerpo humano, analizar
sintomas, hacer deducciones, diagnosticar enfermedades, entre otras cosas.

3. Reflexiona sobre cémo el aprender a “distinguir el razonamiento correcto del inco-
rrecto” te seria Util en el futuro. Después, comparte tus impresiones con uno o dos
compafieros.



4 Autoevalta tu desempefio en la actividad con la siguiente lista de cotejo:

B e g e ep o

Identifiqué razonamientos cotidianos que podria tener en el futuro.

Identifiqué la utilidad de distinguir un razonamiento correcto de uno
incorrecto.

Escuché propositivamente el trabajo de mis comparieros.

Comentarios:

Ahora bien, es importante recordar que el medio mas habitual mediante el cual ex-
presamos un razonamiento es el lenguaje, el cual permite al pensamiento cobrar vida
no sélo para distinguirse de una mera imagen (como la de un objeto desconocido que
podemos ver hoy y recordar mafiana), sino para entrar en juego con otros pensamien-
tos y producir razonamientos.

La argumentacion

La Légica tiene como base la argumentacion, objeto central de esta asignatura y que
iremos desarrollando durante el curso. Es importante sefialar que conocer las partes y
las reglas légicas de un argumento nos ayuda a ordenar nuestras ideas, pero también la
manera en que las expresamos.

En Légica, argumentar es articular enunciados llamados premisas, de tal forma que a
partir de una o varias de éstas se genera otro enunciado llamado conclusién. Es asi que
una definicién para el término argumento puede ser: conjunto de dos o mas premisas
que implican una inferencia. Mas adelante estudiaremos a detalle las premisas y las
otras partes que conforman un argumento l6gico.

Al argumentar, lo que hacemos es darle forma a nuestro razonamiento mediante el len-
guaje. Por ejemplo, si vemos el cielo nublado, inferimos, gracias a nuestra experiencia,
que va a llover. En otras palabras, concluimos que va a llover. Por lo tanto, nuestro argu-
mento, expresado lingiiisticamente, seria: “Las nubes ocasionan la lluvia, el cielo esta
nublado; por lo tanto, va a llover”.

Mediante la argumentacién sustentamos o justificamos nuestras conclusiones e ideas.
Pero esto no quiere decir que nuestras conclusiones sean correctas desde el punto de
vista de la Légica, como tampoco que siempre sean verdaderas. Precisamente, la Logi-
ca nos proporcionara las herramientas necesarias para validar nuestros argumentos, y
asi nos ayudaré a razonar de una mejor manera. Es importante saber que la tematica de
los argumentos no importa para la Logica, pues cualquier asunto es de su interés; lo que
nos interesa en esta asignatura es saber como esté formado un argumento y si presenta
o no calidad como tal; o sea, si es correcto o incorrecto.

En Légica, verdad y validez
son conceptos diferentes.

La validez de un argumento
se refiere a que estd bien
construido en cuanto a su
forma, segiin las reglas de
la Légica.

En cambio, la verdad de
las partes del argumento
(o el verificar que lo dicho
efectivamente corresponda
con la realidad) es tarea
de la ciencia, cuyo método
cientifico esta basado en
parte en la Logica.

Por ejemplo, el siguiente
argumento es vdlido segin
la Légica, pero es eviden-
te que sus partes no son
verdaderas:

“Todas las ararias tienen
diez patas. Todas las cria-
turas de diez patas tienen
alas. Por lo tanto, todas las
arafias tienen alas’.

!



Figura 1.1

Histéricamente, la Légica fue
sistematizada primero por
Aristételes (384 a.C.-322 a.C.),
conocido como el padre de
esta disciplina. Este filosofo
de la Antigua Grecia escribié
un tratado titulado Organon,
término que significa instru-
mento. Como puedes ver, ya
desde entonces a la Ldgica se
le consideraba una disciplina
académica muy util.

Falaz.

Falso, que incurre en
falacias, conceptos que
veremos a detalle en las
préximas unidades.

A partir de lo anterior podemos atrevernos a decir que las habilidades argumentativas
son un arma poderosa. Quien domina la argumentacién encuentra facilidad para triun-
far en diversas empresas y tareas. Debido a lo anterior, la argumentacién conlleva una
reflexion ética, pues lo que decimos siempre tiene un efecto tanto en las otras personas
como en uno mismo. Sabemos bien que cada persona es responsable de sus actos y pa-
labras. No obstante, con frecuencia decimos cosas sin reflexionar e, incluso, pensamos
o adoptamos pensamientos de otros sin cuestionarlos. Ante tal panorama, la Légica te
ayuda a cuestionar tanto tus ideas como las de otros, para que cuando llegue el momen-
to de hablary expresar tus razonamientos, puedas contar con que son validos desde el
punto de vista légico y, por lo tanto, tienen buen sustento.

Del mismo modo en que la Ldgica es un arma, también es un escudo. Gracias a ella, po-
demos filtrar, analizar y cuestionar los razonamientos de otros. Es decir, alguien con ha-
bilidad argumentativa es capaz de persuadir a la gente mediante razonamientos vélidos
segln la Légica, aunque éstos no sean verdaderos o, incluso, resulten inmorales, todo
con la finalidad de satisfacer sus intereses personales. Ante tales circunstancias, saber
argumentar légicamente te ayudara a ser una persona critica y menos influenciable.

En nuestra realidad actual es facil verlo, por ejemplo, en el trabajo politico de los candi-
datos a un puesto publico y en los anuncios comerciales, asi como en algunos anuncios
o discursos religiosos que son persuasivos. Esas personas se enfocan en construir dis-
cursos con argumentos convincentes (que hasta pueden ser l6gicamente vélidos); pero
ello no quiere decir que sean verdaderos o convenientes para ti.

Como instrumento para nuestra vida estudiantil, asi como para nuestro futuro, los cono-
cimientos de Légica y las habilidades de argumentacién nos ofrecen las bases lingiiisti-
cas con las cuales lograremos expresarnos de un modo adecuado, pertinente y efectivo.
También nos permiten distinguir la validez de las expresiones a nuestro alrededor, ana-
lizar y comprender a cabalidad lo que conllevan las argumentaciones de otros e identi-
ficar si estamos ante un argumento valido o falaz, de modo que todas las competencias
que desarrollaras en esta asignatura te otorgaran la capacidad de comprender tanto tus
posturas como las de otros, mejorarlas, defenderlas, explicarlas, respetarlas y criticarlas
constructiva y légicamente.

Con base en lo anterior, podriamos resumir diciendo que la finalidad de la Légica es
estudiar el razonamiento para distinguir el correcto del incorrecto. Sin embargo, no de-
bemos perder de vista que la Ldgica es una ciencia practica, por lo que pensar correcta-
mente no es una meta exclusiva de los ldgicos que la estudian, desarrollan y actualizan.
La finalidad de la Légica no es aburrir con teorias dificilisimas, sino salir de los libros y
ayudar a que filésofos, cientificos y ciudadanos en general piensen de manera correcta
para enfrentar los retos, tanto de su disciplina como de su vida cotidiana. La finalidad
de la Ldgica no es simplemente ser, sino ayudar a tomar mejores decisiones y contribuir
a alcanzar una mejor sociedad, con base en ideas razonadas y bien sustentadas, en co-
rrespondencia con la realidad que todos compartimos.

Finalmente, el objetivo de la Ldgica esta conectado ineludiblemente con su utilidad:
cuando aprendemos a argumentar no sélo hacemos una especie de ejercicio mental
con el que perfeccionamos la logica natural con que nacemos, sino que aprendemos a



escuchar, a ensefiar a los demas, a “ponernos en sus zapatos”. Asimismo, somos capaces de hacer
un juicio critico del sentido comun, a cuestionar y formarnos un criterio.

Actividad 2 *

4 Observa muy bien a tu alrededor y anota al menos tres situaciones argumentativas de tu vida
cotidiana. Deberas trabajar los siguientes aspectos.

1. Transcribe las situaciones argumentativas en tu libreta, por ejemplo: “mi madre me dijo que si
realizo todas mis tareas de la semana podré ir al cine el viernes”.

2. Anota en qué contexto ocurren. Para hacerlo, debes identificar quién emite el mensaje, a través
de qué medio lo comunica, quién lo recibe y en dénde ocurre la situacién. Siguiendo con el
ejemplo anterior: “el mensaje lo emite mi mama, me lo comunica verbalmente, yo soy el desti-
natario y ocurre en mi casa, mientras cenamos”.

3. EBvalla si quien argumenta se hace responsable de lo que proponey de sus consecuencias. Si-
guiendo con el ejemplo: “mi madre se hace responsable, pues ella tiene autoridad para darme
- onegarme el permiso y en ocasiones anteriores, cuando he hecho mi tarea, me ha dejado ir al
cine”.
4. Anota si quien argumenta logr su intencién y explica cdmo lo consiguié. Siguiendo con el
ejemplo: “mi madre logrd su intencién, pues hice todas mis tareas, y lo consigue porque sabe
que quiero ir a ver la nueva pelicula con mis amigos”.

5. Comparte con dos compafieros tus resultados para que te den una retroalimentacion que te
ayude a mejorar tu trabajo. Corrige lo que consideres necesario y entrega al docente, de forma
individual, tus evidencias de aprendizaje para su retroalimentacién y evaluacion.

4 Autoevalua tu desempefio en la actividad con la siguiente lista de cotejo.

T R
Indicador g
|

Identifiqué tres situaciones argumentativas de mi vida cotidiana. it

o

Identifiqué el contexto argumentativo.

Evalué la responsabilidad de quien argumenta en cada caso.

Retroalimenté propositivamente el trabajo de mis compafieros.

Corregi mi trabajo a partir de la retroalimentacién de mis compafieros.

Comentarios:

| ,V

¢Cuando necesito argumentar?

La argumentacién como practica social y comunicativa tiene lugar en diferentes contextos y con
diferentes propésitos. Enfrentamos la necesidad de argumentar cuando tenemos que dar o pedir
razones de algo a alguien. Los contextos en que esto ocurra pueden ser muy diversos, cotidianos,
académicos, cientificos, politicos, religiosos e incluso publicitarios. Mas alla de estos usos, debe-
mos reafirmar que el uso basico e inevitable de la argumentacion es hacer explicito el apoyo de
nuestras afirmaciones sobre la base de ciertas razones.




Ahora analizards, mediante ejemplos, algunos contextos en los que necesitas argumen-
tar. Por ejemplo, en el escenario de una charla cotidiana en tu casa deberés enfrentar la
necesidad de argumentar para conseguir un permiso que te permita ir a una fiesta el fin
de semanay para ello requeriras de presentar buenas razones para convencer a tus pa-
dres. Otro posible escenario, es el de una negociacién, cuando ante la necesidad de ela-
borar un trabajo en equipo o un proyecto colaborativo surgen algunas ideas diferentes a
las tuyas, que deberan resolver sobre la base de una discusién argumentada. Los parti-
cipantes deberan tratar de llegar a un consenso después de un proceso de deliberacién.
En los parlamentos y los juzgados también se presenta la necesidad de argumentar. En
el caso del parlamento cuando se someten a aprobacién de las leyes pasan por un pro-
ceso de debate. En los juicios orales que se llevan a cabo en los juzgados es necesario
argumentar cuando presentan un caso frente al juez, quien delibera con base en las
razones y evidencias que presentan las partes en disputa. En los procesos de eleccién
politica, el debate es ya una forma reglada de presentar las propuestas a los votantes.

Se suele caracterizar a la necesidad de argumentar por su uso polémico, se afirma que
la argumentacién no se presenta cuando todos estan de acuerdo, sino cuando hay des-
acuerdos. El uso polémico suele ser muy comun pero quizas no sea el Gnico escenario
donde se necesite argumentar. Al respecto, Raymundo Morado (2001) afirma que, hay
usos no polémicos de la argumentacién como argumentar para explicitar presupuestos,
para reforzar lazos humanos, cooperar en la exploracién de un tema, debatir parajuzgar
mejor los méritos de posiciones encontradas, etc. Los primeros ejemplos que ofrecimos
son casos en los que se argumento cuando de intentar lograr acuerdos y convencer a
alguien sin polemizar.

¢Cuadl es el contexto en la argumentacion?

Al hablar de contextos de la argumentacién, nos referimos al momento, lugar, ambien-
te, audiencia y finalidad de quien dice algo. Idealmente, quien argumenta debe estar
consciente de todo esto para generar las ideas y argumentos adecuados, es decir, el
discurso idéneo que convenza o persuada, sin olvidar, por supuesto, la parte ética.

Una forma eficiente de clasificar los contextos argumentativos es dividirlos en dos gran-
des campos: formales e informales. Por ejemplo, este libro surge de un contexto for-
mal (académico), pues estd escrito para un perfil de estudiante que tiene un contacto
en bachillerato con la Légica y el estudio de los argumentos y se basa en un programa
oficial del curso con contenidos y aprendizajes que deben lograrse. Ademas de ello, po-
demos decir de este libro que contiene argumentos cuyo carécter es persuasivo; que
tiene una intencién didactica y que demuestra verdades de diversas formas. Lo cierto es
que mientras mas conozcas un contexto, podrés elaborar mejores razonamientos y los
consecuentes argumentos.

En la vida cotidiana encontramos diversos escenarios o contextos en los que tienes la
oportunidad de descubrir ideas, exponer las tuyas, defenderlas, cambiar de opinién o
ampliar tu visién. Sin embargo, conviene aclarar que no todos estos escenarios de di4-
logo son ocasiones idoneas para argumentar o exponer buenas razones, ya que todo
depende del contexto y del fin que se persiga.



A continuacién, enunciamos algunos escenarios o contextos que nos permitiran identi-
ficar facilmente las intenciones de la argumentacidn. Al ubicar el contexto y la finalidad
o intencién de ésta, haremos mas explicita su funcién, utilidad y pertinencia.

1,

Escenario de charla. Es una conversacion en la que se intercambian ideas al interac-
tuary convivir con otras personas. Las ideas fluyen sin confrontacién y no interesa la
defensa de alguna idea o creencia. En el saldn, por ejemplo, tienes muchas oportuni-
dades de charlary compartir lo que piensas sin tanta controversia.

Escenario de negociacion. Es un tipo de didlogo argumentativo cuyo objetivo es
lograr un consenso o acuerdo que lleve a una toma de decisién razonada. En este
escenario se apela a argumentos que conduzcan a alcanzar acuerdos especificos. El
problema en estos contextos es que en muchas ocasiones se recurre a la amenaza y
al chantaje falaz como un medio paraimponer el propio interés y la ventaja personal,
en cuyo caso ya no se habla de negociacion sino de imposicién.

Escenario de disputa personal. Es un tipo de discusién en el que los participantes
se valen de todo tipo de recursos para atacar y hacer perder al oponente. En este
caso el proponente puede usar argumentos falaces, marruller.as, ataques personales
y actitudes hoscas y violentas con tal de desequilibrar al oponente. Lo que importa
es ganar a toda costa. En este escenario no existen reglas especificas ni orden de in-
tervencion.

Escenario de discusion critica. Quien ha tenido la oportunidad de participar en
seminarios, mesas redondas, ponencias o examenes profesionales sabe que en es-
tos escenarios se dan intercambios de ideas o de puntos de vista con la finalidad
de alcanzar la verdad, resolver un problema, fundamentar sélidamente una tesis y
mostrar alcances en la investigacion, etcétera. Contrariamente a lo que ocurre con
la discusién personal, en la discusi6n critica aflora la discusién razonada y sistema-
tizada. La caracteristica fundamental de la disputa critica es que se designa a indivi-
duos conocedores de la tematica para ejercer una réplica, un cuestionamiento o una
contraargumentacion. La ventaja de este escenario es que todos los participantes se
enriquecen y fortalecen al crear sinergias en el analisis y aportacidn de ideas.

Escenario de debate. Se organiza en torno a un tema especifico sobre el que nor-
malmente se asume una postura determinada. Es un tipo de discusién que se pare-
ce a la disputa personal en el sentido de que pueden utilizarse todo tipo de recur-
sos argumentativos para ganar al oponente. Sin embargo, en este tipo de dialogo
existen reglas procedimentales de tiempo, forma y momento de participacién. En
el debate se escuchan con atencion las razones de los demas, se comprenden, ana-
lizan y evalUan para refutar sus errores argumentativos con planteamientos bien
fundamentados. Su peculiaridad es que normalmente los temas a tratar son por
completo controversiales.

Escenario de foro. Los foros son ambitos de encuentro y debate. Son un tipo de
didlogo informal que permite debatir y expresar libremente ideas y opiniones sobre
cualquier tema de interés comun, sea de politica, deportes, cine, economia, proble-
mdtica social, etcétera. En un foro se plantean preguntas detonantes y los participan-
tes alternan el uso de la palabra para exponer sus ideas, teorias y opiniones. En ellos
existe un moderador que generalmente formula la primera pregunta, estimulay guia
la discusién, pide fundamentaciones y explicaciones, sintetiza tanto las opiniones
como las posibles conclusiones, etcétera.

La Lagica en mi futuro

J Si te interesa alguna carrera
profesional como administra-
cion de empresas, abogacia,
turismo, politica, economia o
humanidades y ciencias socia-
les en general, deberas contar
con herramientas como la
argumentacion, dependien-
do del contexto en el que te
desenvuelvas.

Sinergia.

Acci6n conjunta de varios
factores que deriva en
efectos adicionales, au-
mentados y mayores a los
considerados inicialmente.

TIC

El debate es uno de los
formatos argumentati-
vos mas empleados para
discutir sobre politica y el
devenir nacional. Aprende
mas sobre el debate en
este sitio:

bkmrt.com/YV6kas

)



Adhesion.

Sumarse, apoyar, conven-
cerse de una postura.

Actividad 3 | ‘-

4 Formen seis equipos. El docente asignara uno de los seis escenarios anteriores a cada
equipo. Luego, sigan las instrucciones.

1. Imaginen una situacion argumentativa referente a su escenario.

2. Elaboren un argumento acorde con el escenario asignado. Deberan definir a cabali-
dad su finalidad e intencién.

3. Hagan una breve representacién teatral del escenario que imaginaron, en la que ex-
pongan el argumento que elaboraron. El resto de los equipos debe deducir el esce-
nario, la finalidad e intencién del argumento a partir de su dramatizacion.

4 Pide a un companfiero de tu equipo que evalie tu desempefio en la actividad con la
siguiente lista de cotejo.

EER TR

Colabord en la elaboracién de un argumento acorde con el escenario.

Particip6 proactivamente en la representacién teatral.

Comentarios:

:Cual es la importancia del contexto
en la argumentacioén?

Aunque uno de los objetivos principales de la argumentacién sea obtener la adhesion
del otro a nuestro punto de vista —y con esa meta en mente nos valgamos de todos los
recursos que la Légica pone a nuestro alcance—, siempre debemos tener en cuenta el
contexto en el que estamos argumentando y el destinatario a la hora de seleccionar
nuestros argumentos.

¢Por qué? Tal como lo veia el filésofo inglés Stepehn Toulmin, cuando argumentamos
no lo hacemos sélo con argumentos que tienen la forma estricta que veremos en este
libro. En la vida cotidiana, por ejemplo, podemos aportar un refran como apoyo a un
punto que queramos establecer y eso no hara que nuestro punto pierda valor.

En pasajes de una nota periodistica o un discurso politico, por ejemplo, podemos en-
contrar que la conclusién es enunciada a la mitad o al inicio de la argumentacién. En
Facebook, los debates suelen comenzar justo con una especie de “conclusion”; es decir,
con una afirmacién que exigira cierta demostracidn por parte de quienes postean un



nuevo estado, sobre todo si es polémica o, por lo menos, lo suficientemente interesante
como para ser explorada; ejemplos de ello son ideas como “es mejor ser vegetariano
que ser carnivoro”, “El club América no tiene el nivel técnico de los Tigres”, “la tauroma-
quia deberia prohibirse”, etcétera.

Ensuma, en varias practicas argumentativas cotidianas, el orden en que son enunciadas
las premisas y la conclusion a veces no es importante desde el punto de vista légico, por
extrafio que parezca; asi como tampoco lo es que no establezcamos nuestros argumen-
tos con una estricta forma silogistica.

Lo importante, al final, sera la fundamentacion que demos a nuestras ideas, pero siem-
pre atendiendo al contexto, pues en funcion de él ofrecemos cierto tipo de pruebas,

usamos ciertas palabras (registro lingtiistico), las ordenamos de manera distinta depen-

diendo de con quién hablamos, o le damos mayor peso a lo racional o a lo emocional
segun la situacion.

Aunque nada te lo impediria, no pareceria fecundo entrar en un debate sobre la im-
portancia de las formas silogisticas con alguien que acaba de perder a un ser querido. Y
sin embargo, quiza si tendrias que dialogar con esa persona y establecer ciertos puntos
sobre por qué es importante que duerma un poco antes de seguir velando.

Seglin Toulmin, existen dos tipos de argumentos: analiticos y substanciales. Los prime-
ros son los que ya hemos venido estudiando (con una forma estricta, “basados en prin-
cipios universales abstractos que no cambian, y [donde] la conclusion se basa sélo en
la relacion logica entre los términos”). Los segundos, los substanciales, estan basados
en su contexto y no en esos términos formales abstractos. Un ejemplo seria el siguiente:

r e

o
Los perros son mas inteligentes que los gatos @
porque los perros pueden aprender trucos y ;
los gatos no, habilidad que indica el nivel de
inteligencia.

L N, WY

Como puedes ver, no hay una relacion estricta entre los términos, y a pesar de eso, po-
demos debatir sobre la exactitud o sensatez de la afirmacidn. Esta es una de esas cues-
tiones cotidianas que no podrian resolverse usando simples relaciones logicas.

Las situaciones de argumentacion cotidianas requieren de nuestra atencién desde una
perspectiva no sélo légica, sino también ética (que contemple el debery al otro). Imagi-
na por ejemplo que una amiga o amigo se inclina cada vez mas por hacer trampa en un
examen y te pide un consejo. Por ello, debemos conocer qué tipos de argumentaciones
existen y desde qué perspectivas podemos evaluarlas.

Las argumentaciones podrian clasificarse en las siguientes categorias aunque no una
clasificacién estricta. Recuerda que a veces alguna argumentacion real puede contener
una o varias de estas formas:

Fecundo.

Fértil, abundante. En este
caso, ttil, provechoso.




Entimematico.

Silogismo que sélo consta
de dos proposiciones (por
sobreentenderse una
tercera). Ejemplo: “El sol
alumbra, luego es de dia”;
en donde se sobreentien-
de, como segunda proposi-
cién:“Si esta alumbrado es
de dia"

8.

Escritas. Se plasman en documentos con argumentos formales o informales con los
que se pretende mostrar la verdad de las premisas. Se usan, por ejemplo, en los am-
bitos juridico o cientifico.

Orales. Las vemos en la actividad verbal, social y racional sin apego a reglas forma-
les; por ejemplo al emplear argumentos entimematicos.

Coloquiales. Se desprenden de la forma anterior y son desarrolladas por cualquiera
que participe en una conversacion o polémica sin someterse a las reglas de la Logica
para convencer a sus interlocutores.

Formales. Requieren revisiones desde la Ldgica para ir corroborando la validez de los
razonamientos esgrimidos —tal como hacemos con los silogismos, por ejemplo—, por
lo que quienes participan deben tener conocimientos y practica de esta disciplina.

Demostrativas. Presentan premisas para que se deduzca una conclusién que no
puede ser otra, pues la inferencia naturalmente conduce siempre a ella.

Persuasivas. Aunque no recurrimos a reglas ni a principios estrictos de la Logica con
estas argumentaciones, se convence a los interlocutores con recursos y técnicas ar-
gumentativas que emplea el exponente, a veces, de forma voluntaria o involuntaria,
con falacias.

Positivas. Con ellas respaldamos una postura ofreciendo razones convincentes que
demuestren la aceptabilidad de la argumentacién.

Negativas. Con ellas rechazamos o refutamos argumentos.

Actividad 4 *

4 Elabora en tu cuaderno un decélogo de la argumentacién ética, es decir, diez principios

para argumentar, entendiendo esta actividad como practica de valores sociales. Por
ejemplo de principio podria ser: “escuchar con respeto las opiniones de miinterlocutor”.

4 Compartan sus decalogos en una discusion grupal o por equipos con el objetivo

de formar un decalogo comun. Argumenten cudles y por qué serian los principios
indispensables.

4 Evallia tu desempefio en la actividad con la siguiente lista de cotejo.

Redacté diez principios éticos para la argumentacién.

Indicador

Participé colaborativamente y con respeto en la discusién grupal.

Colaboré en la elaboracién de un decélogo comdin utilizando argumentos.

Comentarios:

| macnard



Intencion

argumentativa

Expresamos las argumentaciones mediante el lenguaje, y éste tiene cuatro funciones
basicas que nos ocupan en esta asignatura. Obsérvalas con atencion, pues estan ligadas
a las intenciones que tenemos al expresarnos:

1. Informativa. Describe el mundo mediante enunciados afirmativos o negativos, los
cuales pueden ser verdaderos o falsos. Es asi que esta funcion se emplea para generar
conocimiento. Los textos o articulos cientificos son una muestra de esto.

2. Expresiva. Se genera cuando expresamos emociones y sentimientos; por lo tanto,
los conocimientos no forman parte del interés de esta funcidn. La poesia es un ejem-
plo representativo.

3. Directiva. Se emplea cuando el interés consiste en que quien escucha realice o evite
ciertas acciones. Las 6rdenes de un jefe a sus empleados son un ejemplo.

4. Argumentativa. Se utiliza cuando la intencion es persuadir, convencer o demostrar
alguna idea o proposicién, como, en las columnas de opinién de los periédicos. El
lenguaje empleado con esta funcién es con el que mas trabajaremos en esta asigna-
tura, pues en él radican argumentos que podemos estudiar légicamente.

Como puedes ver, una de las funciones del lenguaje es la de argumentar. A su vez, pode-
mos derivar otras intenciones mas especificas de la argumentacion; por ejemplo, per-
suadiry convencer.

Hay que decir que estas funciones no se encuentran en estado puro, por lo que, en un
enunciado o en un texto pueden distinguirse varias funciones, aunque la intencién de
quien habla o escribe sea alguna en particular o aunque una de las funciones destaque
sobre las otras. Por ejemplo, cuando en el hogar los padres expresan “debes dormir lo su-
ficiente para mantenerte sano y en 6ptimas condiciones para realizar tus actividades”, la
funcién primordial es directiva; sin embargo, el matiz empleado también puede expresar
un sentimiento o emocion.

A partir de lo anterior, los mensajes que comunicamos pueden causar aprendizaje, sen-
sibilidad, emocidn, atencion, convencimiento, apoyo, dolor, enfado, en fin, reacciones
diversas en nuestros interlocutores. Como comentamos en la actividad de habilidades so-
cioemocionales, al inicio de esta unidad, en momentos algidos podemos expresar ideas,
juicios o pensamientos que pueden resultar ofensivos, agresivos o no adecuados para
otras personasy que requieren de pausas efectivas para calmarnos y cambiar de postura.

Algido.

Dicho de un momento o

de un periodo critico o
culminante, especialmen-
te en algunos procesos
organicos, fisicos, politicos,
sociales, etcétera.




Teorema.

Proposicién matematica
cuya verdad puede ser
demostrada.

Se asume que un teore-
ma es una proposicién
matematica relevante; de
lo contrario, se llama sim-
plemente proposicion.

Persuadir, convencer, cuestionar,
polemizar, demostrar o deliberar

Asi pues, la finalidad de la argumentacién es la exposicién de razonamientos de ma-
nera sistematica ante una audiencia (que puede ser un individuo o varios, en contex-
tos privados o publicos), con la intencion de persuadir, convencer o hacer entender
la importancia y veracidad del contenido de nuestros razonamientos. Entonces, al
analizar una argumentacion, se procede a demostrar, comprobar o refutar el contenido
de tales razonamientos. De acuerdo con lo expuesto, éstas son algunas de las intencio-
nes generales al argumentar:

 Exponer de manera sistematica
o Persuadir

o Convencer

¢ Hacer entender

e Cuestionar

o Polemizar

o Deliberar

» Demostrar, comprobar o refutar

Todos los dias empleamos la argumentacion en diversas disciplinas y actividades. Es asi
que, dependiendo del contexto, los fines e intenciones de nuestra argumentacién seran
distintos. No obstante, en todos los casos la argumentacién es un camino para dialogar
entre personas con diferentes puntos de vista y también para buscar una mejora en las
condiciones de vida propias o de los demas.

Diferencia entre argumentar y demostrar

En ocasiones, cuando argumentamos nuestro interlocutor nos pide demostrar que algo
de lo que estamos diciendo es verdadero. En ese caso, a nuestro argumento principal
deberemos agregar otro, que serd como un paréntesis para aclarar, dar fundamento y
avanzar con nuestro punto principal. Sin embargo, seguiremos en el terreno de la argu-
mentacién como practica discursiva.

En estricto sentido, una demostracion es un recurso de la légica matemética con el
que se detalla la veracidad de ciertas proposiciones, en particular de un teorema.
Se trata de un argumento deductivo valido con el que se comprueba en lenguaje for-
mal —ya sea con ldgica simbdlica o algebraica— que una afirmacién, un principio, un
axioma o un teorema es verdad en todos los casos. Esta demostracién, a su vez, sirve
para demostrar otra premisa o argumento, utilizando las leyes de la inferencia que
veremos en este libro.

Los cientificos, por ejemplo, basan sus predicciones en prihcipios, razonamiento y ex-
perimentacién. Si en algiin momento se les pide una demostracién, podrian expresarla
por medio del lenguaje “natural”, del lenguaje cientifico, o con una combinacién de am-
bos. Ejemplifiquemos lo anterior a partir del teorema de Pitégoras.



rApo:yéndose en el lenguaje “natural”. Algunos de los elementos que se utilizan ena
l6gica simbolica carecen de simbolos, por ejemplo, la palabra conjunto. Por eso, a veces
las demostraciones se apoyan en el lenguaje comun. Si el teorema de Pitadgoras no pu-
diese expresarse con nimeros y simbolos, lo expresariamos simplemente asi: “En todo
triangulo rectangulo, el cuadrado de la hipotenusa es igual a la suma de los cuadrados
de los catetos”.

En lenguaje puramente cientifico. Si basaran alguna demostracion en el teorema de
Pitagoras, por ejemplo, una de las premisas del argumento para su demostracion serfa:
a’+ b?=c? eincluso se procederia a demostrar el mismo teorema si fuese necesario o
requerido.

L

Una demostracidn pretende que el interlocutor acepte el hecho que se esta demostran-
do. Para esto, es necesario que los principios légicos, matematicos y cientificos sean
compartidos por la comunidad involucrada en la argumentacidn. Si una demostracion
se apoya en un principio que el otro no acepta, porque lo desconoce o porque sus creen-
cias se lo impiden, esa demostracién podra no tener un efecto en el desenlace del inter-
cambio argumentativo, pero ello no significar que el principio sea falso.

ATEE|

Aunque en la vida cotidiana no llevas a cabo demostraciones (al menos no en el sentido
estricto que acabamos de estudiar), es importante que las conozcas, puesto que si de-
cides estudiar alguna carrera de ciencias exactas (como Fisica o Matemdticas, por ejem-
plo), las utilizaras todo el tiempo. Ademas, cabe decir que son un buen ejercicio mental,
incluso si no te inclinas por esa area.

Observa en la siguiente tabla algunas diferencias fundamentales entre demostracion y
argumentacion.

Argumentacion Demostracion

1. Sedirige a un auditorio. 3 Ak :
1. Tiene valoren si misma: no necesita
2. Seexpresa en lenguaje natural (un de la aprobacion de alguien.

idioma especifico, habla cotidiana). 3 >

2 ) 2. Seexpresa habitualmente en lenguaje
3. Las premisas son probables en formal, es decir, légico-simbdlico.
relacién con un sistema de valores

o eratoe 3. Las premisasson verdaderas o falsas.

4. Laprogresion depende de mecanis-
mos internos, es decir, de lo que los
principios, teoremas o axiomas, entre
otros, exigen légicamente para ser

4. Laprogresién de la argumentacion
(el orden en la exposicion de los
argumentos) depende del emisor.

5. Las conclusiones no todas las veces expuestos.
son axiomas, por lo que son 5. Lasconclusiones son verdaderas o
discutibles. falsas.

Adaptada de Helena Calsamiglia y Amparo Tuson, Las cosas del decir.

a?+b?=¢?

Pitagoras (569 a.C.-475 a.C.
aprox.) fue un gran mate-
matico de la Antigliedad.
Fundador de la escuela
pitagérica, influy6 en Platén
y Aristoteles.

Axioma.
Proposicién que no
necesita demostracién

en tanto que se considera
verdadera.




Socrates (470-399 a.C.) fue
condenado a muerte. Se le
obligé a beber cicuta, un ve-
neno preparado. Los crime-
nes de los que fue acusado
fueron impiedad (no creer
en los dioses de la ciudad) y
corromper a los jovenes.

L
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Observemos las diferencias en los siguientes ejemplos:

I Argumentacion

ﬂ

Si queremos establecer que Socrates serd infiel en mas de una ocasién por el simple
hecho de ser humano, podriamos ordenar asi nuestros argumentos. Observa que
utilizamos este simbolo (.-.), para que te vayas familiarizando con el lenguaje argu-
mentativo. Su significado es por lo tanto:

Todo humano es infiel,
Sécrates es humano,
. Sbcrates es infiel.

Todo infiel sera infiel mas de una vez,
Sdcrates es infiel,
. Sécrates serd infiel mas de una vez.

Observa que algunas proposiciones podrian ser discutibles para algunas personas:
quiza no todos crean que “Todo humano es infiel” o que “Todo infiel serd infiel mas
de una vez”; asi, nuestra conclusion general (“Sécrates serd infiel mas de una vez”)
quiza no llegue a convencer a todos en el auditorio. Asimismo, nota cémo en cada
argumento se tienen dos premisas de las cuales se genera la conclusién. Como se
estudiara mas adelante, este argumento es de tipo deductivo.

Demostracion '

Existen varias formas de demostracion, pero aqui sélo mencionaremos la directa,
en la cual partimos de una afirmacién conocida para crear una cadena de proposi-
ciones que nos lleve paso a paso (con las leyes de la inferencia y de otros resultados
conocidos) hasta el resultado esperado. Por ejemplo:

En p > g (que debe leerse como: “Si p, entonces g”).

{Cémo demostrar la verdad de la conclusién de p - g? Demostrando que g es verda-

dero cuando p es verdadero:

p->q Verdadero

p Verdadero (que puede leerse como: “Sucede p” o “Se da p”) Premisa
*.q  Verdadero (que debe leerse como: “Por lo tanto g”) Conclusion

En el caso anterior sélo expusimos un par de premisas y demostramos una de las

reglas de inferencia en l6gica proposicional. Se puede leer como: “Si p implica g y si
p es verdad, entonces g también es verdad”.



Actividad 5

4 Lee los siguientes parrafos y contesta las preguntas que aparecen al final.

' Parrafo 1

Cualquier tarea puede ser acometida con orgullo, puesto que ningtin trabajo honesto puede
' menoscabar la dignidad humana.

' Parrafo 2

AL A -

De acuerdo con el Departamento de Estadisticas del Trabajo, una pareja con dos nifios necesita
67% mas de ingresos que una pareja sin nifios. Esto implica que los adultos gastan en sus hijos

I dos terceras partes de lo que gastan en si mismos.

' Parrafo 3

o R

[...] casi todos los anuncios que vemos estan obviamente disefiados, en una o en otra forma,
para engafiar al cliente, asi, las letras que los anunciantes no quieren que veamos son muy
pequefias; sus enunciados estan escritos en forma confusa. Es obvio para cualquiera que el
producto no se esta presentando de una forma cientifica y equilibrada. Por lo tanto, en los

I negocios comerciales hay una falta de honestidad. I

4 Contesta de modo individual y comparte, en discusion grupal, tus respuestas con los
compafieros de clase.

1.
2.

3.
4.

Distinguio los argumentos de las demostraciones.

¢Distingues un argumento en alguno de los parrafos?

¢Distingues una argumentacion? Si es asi, sefiala las premisas y la conclusién de
cada argumento en la cadena de argumentos.

¢Es alguno de los parrafos una demostracién? Explica por qué.

Pide a un compafiero que evalle tu desempefio en la actividad con esta lista de cotejo.

Identificé las premisas y la conclusion de los argumentos.

Participd criticamente y con respeto en la discusion grupal.

Comentarios:




]

En este enlace encontra-
ras informacion sobre el
Estado espafiol, que te
ayudara a entender mejor
los ejemplos:

bkmrt.com/nzasvy

Diferencia entre explicar y justificar

Los argumentos pueden ser estudiados desde dos puntos de vista:

1. Contexto del descubrimiento del argumento. Con base en las circunstancias que
explican por qué alguien formulé cierto argumento, podemos hablar de sus motivos,
de las causas de que piense de cierta forma o de que haya elegido determinada es-
trategia argumentativa.

2. Contexto de justificacion. Si estamos interesados en determinar si el argumento es
correcto, si esta justificado, recurriremos a determinados criterios para evaluarlo, in-
dependientemente de las circunstancias que permiten explicarlo.

Con base en lo anterior, podemos hablar de justificacion interna y justificacién externa
de los argumentos:

1. Justificacion interna. Un argumento esta internamente justificado si la conclusién
puede inferirse de las premisas.

2. Justificacion externa. Depende de si las premisas del argumento son correctas o no.

Cuando la conclusién se sigue de las premisas, pero éstas son incorrectas o falsas, deci-
mos que el argumento estd internamente justificado (su “cascarén” es valido), pero no
externamente justificado (no es verdadero). Un ejemplo seria el siguiente:

' En ningln Estado Constitucional es jefe del Estado un monarca. '
Espafia es un Estado Constitucional.

I En Espafia el jefe del Estado no es un monarca. I

La construccion formal del argumento es correcta, pero no se justifica externamente
porque su primera premisa es falsa: “En ningun Estado Constitucional es jefe del Estado
un monarca”. Aqui la dificultad radica en que, para evaluar esta premisa, debes investi-
gar o conocer a fondo el tema del que se habla. Por ello, la investigacion y la verificacién
de datos también juegan un papel importante en el aprendizaje de la argumentacién.

En este caso la premisa es falsa porque en la realidad si existen Estados constitucionales
cuyo jefe es el rey: se llaman monarquias constitucionales. Debido a que la premisa es
falsa, todo el argumento se viene abajo, aunque esta construido bien desde el punto de
vista formal.

Veamos otro ejemplo, en este caso sera un argumento externamente justificado pero no
internamente justificado, es decir, con premisas correctas pero con una conclusion que
no se infiere ldgicamente de ellas:

' Todas las monarquias parlamentarias tienen un parlamento. l
Espaia tiene un parlamento.

. Espafia es una monarquia parlamentaria. '



En este caso las premisas son todas verdaderas pero el argumento esta mal construido,
por lo que no podemos validarlo desde la l6gica formal; es decir, las premisas no garan-
tizan la conclusién. Si usdramos un recurso visual para la primera premisa, se veria asi:

Monarquias
parlamentarias

Organizaciones
estatales con
parlamentos

FFigural.4

Representacién visual de la premisa: “Todas las monarquias parlamentarias tienen un parlamento”.

Como puedes ver, de dicha premisa puede inferirse que dentro del circulo naranja po-
drian caber otras formas de Estado que también tengan parlamentos; y de hecho, en
la realidad es asi, existen las repiblicas parlamentarias. De modo que, si quisiéramos
afiadir la segunda premisa al esquema (“Espafia tiene un parlamento”), necesariamen-
te tendria que ir dentro del circulo naranja, pero perfectamente podria ir a su vez dentro
del circulo de “Monarquias parlamentarias” o fuera de él:

Monarquias
parlamentarias

' 4 5
Espafia

. (¢?) !

Y

Organizaciones
estatales con
parlamentos

¢ Figura 1.5

Representacion visual del argumento completo. El argumento no se puede justificar internamente,
pues presenta un error formal.




Dicho lo anterior, queda claro que para que un argumento esté plenamente justificado,
debe estar justificado tanto interna como externamente.

Actividad 6 *

4 Lee los siguientes parrafos y contesta las preguntas que aparecen al final.

Parrafo 1

La pena de muerte estd justificada porque es la tinica manera
practica de evitar con seguridad que el criminal reincida. Bajo la
actual justicia, demasiado blanda y permisiva, casi diariamente
puede uno enterarse de casos en los que un asesino convicto,

luego de cumplir una condena relativamente breve, queda libre y

asesina de nuevo. '
Parrafo 2 l

Hemos decidido escribir este articulo conjuntamente porque tene-
mos la profunda conviccién de que la seguridad de las naciones
libresy el crecimiento de la libertad demandan una restauracion
del consenso bipartidista en la politica exterior estadounidense.

-

4 Contesta las siguientes preguntas de modo individual y comparte tus respuestas con
los compafieros de clase.

1. Identifica qué ejemplo es una explicacion. Menciona por qué no es un argumen-
to. Indica de qué trata y cual es la explicacion.

2. ldentifica qué ejemplo es un argumento y por qué. Menciona si el argumento
esta justificado interna o externamente.

4 Pide a un compafiero que evalle tu desempefio en la actividad con esta lista de cotejo.

Indicador F i

Distinguid la explicacion del argumento.

Identifico la justificacion interna o externa del argumento.

Comentarios:




Tipos de auditorios

Parte fundamental de la forma en que exponemos nuestros argumentos es detenernos
a analizar las caracteristicas especificas de los receptores a quienes dirigimos la palabra.

El retérico belga Chaim Perelman privilegia al auditorio en su teoria, cuyo objetivo es
el estudio de las técnicas discursivas que permitan la adhesién de los destinatarios al
discurso o punto de vista o, en todo caso, el estudio de técnicas que aumenten esa acep-
tacion.

En este sentido, la teorfa de Perelman se enfoca en la adhesién y la adaptacion entre el
oradory el auditorio, quienes influyen el uno sobre el otro. Por lo anterior, es importante
la distincién que hace entre dos tipos bésicos de auditorios:

1. Particular. El real, que puede ser un jurado, una cdmara, en fin, el publico en general.
2. Universal. Es decir, todo ser de razon.

Con base en lo anterior, Perelman también distingue entre persuadir, que vale para un
auditorio particular, y convencer, opcién para el auditorio universal. Esto es asi porque,
como parte de un auditorio particular, seremos capaces de disentir y de dar oportuni-
dad o no de que se nos persuada de una idea o creencia. Sin embargo, considerados
como parte del auditorio universal, no podremos rehusarnos a aceptar la validez de un
argumento convincente si es que alude a la realidad comprobable, como sucede con los
preceptos cientificos, por ejemplo.

No existe una forma Unica de tipificar los auditorios, pero es importante reflexionar so-
bre sus caracteristicas, tanto si eres ti quien argumenta como si formas parte del au-
ditorio. En el primer caso, conocer a tu auditorio te permitira elegir y elaborar mejores
argumentos, mas adecuados para tus interlocutores.

En el segundo caso, supongamos que estas leyendo un texto argumentativo en el pe-
riédico, por ejemplo, una columna de opinién, pero el autor no te convence y dudas de
sus argumentos. Si en una situacién asi haces un analisis del tipo de publico para el que
esta pensado el texto, podrias descubrir muchas cosas: probablemente tiino encajasen
esa audiencia; o el escrito esta dirigido a personas que tienen menos conocimiento que \
td sobre el tema, por lo que te resulta aburrido; o al contrario, esté dirigido a lectores
expertos, por lo que no estas comprendiendo bien el hilo argumentativo, etcétera.

Una forma recurrente de estudiar a un auditorio es por medio de datos como su edad,
sexo, situacién econdmica, estado civil, domicilio, intereses, religion. También puede
ser (til saber el nivel de conocimiento que tiene sobre el tema en torno al cual se argu-
mentara, asi como si su postura es favorable, neutra o adversa respecto de la postura de
quien argumenta.



Actividad 7 ﬂ *

4 Elabora un cuadro comparativo con definiciones y ejemplos de las distintas intencio-
nes desde las que se presentan las argumentaciones: exponer de manera sistemati-
ca, persuadir, convencer, hacer entender, cuestionar, polemizar, deliberar, demostrar,
comprobar o refutar.

r N
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Defini6 cada intencién argumentativa.

Identificé el objetivo de cada intencién argumentativa.

Identificé similitudes entre las intenciones argumentativas.

Identificé diferencias entre las intenciones argumentativas.

Comentarios:




Actos de habla

La argumentacién como acto de habla complejo

Argumentamos por medio del lenguaje, que es una facultad natural del hombre. La
ciencia que estudia el lenguaje se llama lingiiistica y su relacién crucial con la Ldgica
se basa en que, aun cuando ambas pueden ser formales y enfocarse solo en laformay
estructura, si la gramatica (como parte de la lingiiistica) no presta atencién al contenido,
el razonamiento corre el riesgo de convertirse en un sinsentido. Por ejemplo, si decimos
“mafiana seran jueves” o “Pedro son y Juan buenos”, violamos reglas sintdcticas, pero si
decimos “hoy llueve, por lo tanto, no son las dos”, violamos las reglas del razonamiento,
aunque la forma lingiiistica de nuestra oracién sea formalmente correcta.

Si la argumentacién se enriquece con formas pertinentesy efectivas de organizary expre-
sar nuestros razonamientos, definitivamente podemos ser un factor de cambio a favor de
muchas cosas que nos favorecen y favorecen a nuestra sociedad. Cada vez que consegui-
mos argumentar de manera correcta, se abren las puertas del didlogo, con el que pode-
mos, si lo buscamos, influir positivamente en los demas. Es por eso que lo més deseable
es que utilices la Légica en beneficio no sélo tuyo sino también de la sociedad. Sin embar-
go, ya que la argumentacion puede emplearse también para acciones negativas, debes
recordar que el saber argumentar conlleva también una responsabilidad ética.

La argumentacién es, entonces, un acto lingtiistico complejo, y para estudiarlo debida-
mente revisaremos primero una teorfa que se elaboré a mediados del siglo XX: la teoria
de los actos del habla.

Actos de habla locutivos,
ilocutivos y perlocutivos

La teoria de los actos de habla fue desarrollada por un filosofo inglés llamado J. L.
Austin, quien concebia el lenguaje como accién, lo cual quiere decir que con él pode-
mos generar acciones que cambian el entorno; por ejemplo: damos ordenes, pedimos
cosas, prometemos otras, afirmamos o negamos, etcétera. Para diferenciar claramen-
te estas acciones, Austin cred el concepto acto de habla, que no es otra cosa que una
unidad de habla relacionada con un acto especifico. Pero como el lenguaje es com-
plejo, Austin determiné que dentro de un acto de habla se dan tres dimensiones o
actos subordinados (a veces conocidos como microactos): los locutivos, ilocutivos
y perlocutivos. Analicemos con mayor detalle cada uno de ellos.




La Léglca esta presente
en toda actividad humana.
Existen en la actualidad

profesiones que hacen uso.de

esta asignatura de un modo
mas evidente que otras. Por
ejemplo, los programadores
de computadoras generan
algoritmos para automatizar
ciertos procesos y hacerlos
mas eficientes. Ejemplo de
esto son los licenciados en
computacién, ingenieros

en software, ingenieros en
programacion, entre otros.
Consulta en las universidades
cercanas a tu comunidad acer-
ca de éstas y otras profesiones
relacionadas con la Légica.

Actos de habla locutivos

Dado que Austin estudiaba el lenguaje hablado, el acto locutivo responde simplemente
a la accion fisica y mental de emitir o enunciar un acto de habla. Este acto es complejo

y esta formado, a su vez, por tres actos menores:

1. Acto fonico. Emitir el sonido.

2. Acto fatico. Emitir las palabras en un orden adecuado.

| 3. Acto rético. Da cuenta de la forma en que secuenciamos las palabras gramatical-

mente para darles un significado.

Como puedes ver, el acto fénico es una habilidad fisica que combina varios érganos hu-
- manos, mientras que los actos factico y rético son mentales y se apoyan en el aprendi-
| zajey buen uso de las reglas gramaticales de nuestro idioma. No obstante, al referirnos
- alacto de habla locutivo, més alla del lenguaje hablado, habria que pensar que el acto
- fénico no tiene lugar y es sustituido, por ejemplo, por la accién de escribir si nos referi-

mos al lenguaje escrito.

Actos de habla ilocutivos

Austin define como acto del habla ilocutivo a la intencién o finalidad del. lenguaje y
del proceso de comunicacion. Por ejemplo, si yo prometo a mis padres aprobar esta
asignatura, en la promesa radica el acto ilocutivo: por medio del lenguaje hago un com-
promiso que aseguro que voy a cumplir, a sabiendas de que implica ponerme a estudiar.
Lo mismo ocurre cuando felicitamos, advertimos, afirmamos, agradecemos, etcétera.

Ademads, podemos descubrir los actos ilocutivos por elementos ajenos a las palabras
mismas, por ejemplo, a través del lenguaje corporal: tono de voz, la mirada, la expre-
sién de quien realiza el acto. Un buen ejemplo de acto ilocutivo es el que realizan los
politicos en campafia, pues prometen cosas a sus posibles votantes y, en el mejor de los
casos, argumentaran como van a conseguirlas.

Actos de habla perlocutivos

Los actos de habla causan un efecto en quien recibe el mensaje, es decir, en los recep-
tores. Estos efectos constituyen los actos perlocutivos; por ejemplo, la inspiracién, la
irritacion, el engafio, el convencimiento o la persuasién. Estos dos (ltimos son clave
para la argumentacién. Continuando con el ejemplo del politico, la perlocucién se ob-
serva en los efectos del electorado, votar o no votar, el convencimiento de las propues-
tasy la aceptacion esperanzada de las promesas.

Actividad 8 ' e

{ Identifica los microactos de habla (locutivos, ilocutivos y perlocutivos) que se reali-
zan en las siguientes situaciones comunicativas.

1. Momentos antes de que Juan regrese a casa después de un dia de escuela, su mamé
piensa en darle la noticia de un viaje a Playa del Carmen que realizaran en las si-
guientes vacaciones, y dice pensando en voz alta: “Ahora que regrese le diré: ihijo,
nos vamos a la playa, al lugar que siempre sofiaste! Espero ser lo suficientemente
emotiva para generar en él primero aceptacién y luego motivacién”.



a. Locucion:

b. llocucién:

¢. Perlocucién:

2. Un nifio dice a su padre: “Papa, espero que no sigas enojado conmigo, disculpa por
haber discutido con mi mama, no volvera a pasar”. El papa le contesta: “me tranqui-
lizas, ve y disculpate con ella”.

a. Locucion:

b. Ilocucion:

c. Perlocucion:

3. Enunacocherase lee en un letrero lo siguiente: “Cuidado con el perro, muerde”.

a. Locucion:

b. llocucion:

c. Perlocucion:

4 Lean en equipos y en voz alta el siguiente texto. Pueden asumir roles para los dialo-
gos. Al terminar, contesten las preguntas que se formulan a continuacién.

Max Schulman

El amor es una falacia

Volvi a mi cuarto con el corazén apesadumbrado. Habia subestimado gravemente la
magnitud de mi tarea. La falta de informacion de esta nifia era espeluznante. Tampoco
bastaria simplemente con proporcionarle informacién. Primero, habia que ensefiarle a
pensar. Este parecia un proyecto de no pequefias dimensiones [...]. Pero luego empecé
a pensar en sus abundantes encantos fisicos y en el modo como entraba a una habita-
cién y la manera en que manejaba el cuchillo y el tenedor, y decidi hacer un esfuerzo.

Procedi en esto, como en todas las cosas, sistematicamente. Le di un curso de Légica.
. Sucedfa que yo, como estudiante de leyes, habia tomado un curso de Logica, por lo que




' tenia los datos en la punta de mis dedos. “Polly”, le dije, cuando la pasé a buscar en '
nuestra siguiente cita:

—Esta noche iremos a caminar hasta el parque Knolly conversaremos.

—iOh, fantas! —dijo—. Una cosa debo decir de esta nifia: es dificil encontrar otra tan
facil de agradar.

Nos fuimos al parque Knoll, el lugar de citas del campus, y nos sentamos bajo un afioso
roble. Ella me miré expectante.

—¢De qué vamos a conversar? —dijo.

TIC

] —De Logica.

Si quieres escuchar la his-
toria completa, visita este

enlace: —iSensa! —dijo.
bkmrt.com/eXD7UI

Lo pensé por un momento y decidié que le agradaba.

—La Légica —dije yo, aclarando mi garganta— es la ciencia del pensamiento. Antes de
que podamos pensar correctamente, debemos aprender primero a reconocer las fala-
cias mas comunes de la Ldgica. Nos ocuparemos de ellas esta noche.

—jBravo! —gritd, aplaudiendo con anticipado placer.

Yo senti encogérseme el corazén, pero continué valientemente.
—Primero examinemos la falacia denominada dicto simpliciter.
—iClaro que si! —rogd Polly batiendo sus pestafias con entusiasmo.

—Dicto simpliciter es un argumento basado en una generalizacién no limitada. Por ejem-
plo: “el ejercicio es bueno. Por lo tanto, todos deberian hacer ejercicio”.

—Estoy de acuerdo —dijo Polly con entusiasmo—. Me refiero a que el ejercicio es mara-
villoso. Quiero decir que mantiene el cuerpo en formay todo.

—Polly —le dije amablemente—, el argumento es una falacia. “El ejercicio es bueno” es
una generalizacién no limitada. Por ejemplo, si sufres de una enfermedad del co-
razén, el ejercicio es malo para ti, no bueno. A muchas personas sus médicos les
ordenan no hacer ejercicios. Es necesario limitar la generalizacién. Debes decir
que el ejercicio es generalmente bueno o que el ejercicio es bueno para la ma-
yoria de la gente. De lo contrario, estards cometiendo dicto simpliciter. ;Te das
cuenta?

—No —confes6—. Pero es stper. jHaz mas! jHaz mas!

. : Tomado de bkmrt.com/bBCnZT '

4 A partir de la lectura, responde las siguientes preguntas. Discutan en grupo sus res-
puestasy lleguen a conclusiones respecto del uso de los argumentos.

1. ;Cudles laintencion del narrador hacia Polly?




2. ;Elnarrador utiliza argumentos? ;En qué contexto y para qué?

3. Siconsideras que utiliza argumentos, ;es responsable de ellos? Explica.

4, ;Cudles son los actos de habla locutivos, ilocutivos y perlocutivos que aparecen en
la historia?

4 Pide a un compafiero que evalle tu desempefio en esta actividad con la siguiente
guia de observacion.

i Calificacion
Indicador
5 |6-7|89| 10

Identificé los actos de habla de las tres situaciones
comunicativas.

Identificd correctamente la intencién del narrador en la lectura
(pregunta 1).

Identificé el contexto y finalidad de los argumentos del narrador
en la lectura (pregunta 2).

Identific la responsabilidad del narrador en relacion con sus
argumentos (pregunta 3).

Identificé los actos de habla que aparecen en la lectura (pregunta
4).

Participd en la discusion grupal de respuestas.

Comentarios:

_

Actos de habla no verbales: visuales y
gestuales

Mencionamos que los actos de habla no necesariamente tienen que ser verbales, es
decir, orales o escritos, sino que podemos comunicarnos con gestos y simbolos; asi, po-
demos afirmar que cuando sostenemos una platica con otra persona, nos comunicamos
verbal y gestualmente. Por ejemplo, el mover la cabeza de arriba hacia abajo, sin pro-
nunciar palabra, puede indicar nuestra aprobacién sobre lo que nos comenta o sugiere
nuestro interlocutor.




1. ;Qué frases reforzarian
el mensaje del anuncio
de la figura 1.67
2. Nosesepare de
quien ama, no
use el cinturén
de seguridad.

b. Elcinturén de
seguridad une.

€. Nosesepare de
quien ama, use
el cinturén de
seguridad.

. Useel cinturén
de seguridad.

Bidimensional.

Que tiene dos dimensio-
nes, aspectos o facetas.

Por ejemplo, una figura
bidimensional seria un cua-
drado plano, una de cuyas
dimensiones se representa
enloaltoy, laotra, en lo
ancho.

\

Entonces, los actos del habla no verbales son los que prescinden del lenguaje oral o
escrito. El psicélogo americano Paul Eckman descubrid, en su estudio de las emociones
y expresiones faciales, 15 expresiones concretas del rostro que son universalmente en-
tendibles en otras culturas, por ejemplo, la sonrisa.

Estrictamente, para la Logica la argumentacion se manifiesta forzosamente a través del
lenguaje. No obstante, en la comunicacion cotidiana los actos de habla no verbales tie-
nen un gran peso comunicativo, por lo que en esta asignatura los tomamos en cuenta.
Es asi que nuestro enfoque estara apegado a la disciplina de la Légica, pero siempre con
el objetivo de aplicarla a situaciones de tu cotidianeidad y de la vida real.

Actos de habla visuales

Desde hace miles de afios el hom-
bre se ha comunicado a través de
imagenes que contienen mensajes.
Podemos decir que un acto de ha-
bla visual en la historia fueron las
sefiales de humo; sin embargo, estos
actos de habla visuales han evolu-
cionado y hoy poseemos un len-
guaje bidimensional complejo que
incluye carteles, tipografia, dibujo,
disefio grafico, ilustracién, disefio
industrial, publicidad, animacién,
color, teoria de la imagen y diversos
recursos electrénicos. Por ejemplo,
un texto acompafiado de un mensa-
T e - je visual tiene un mayor poder para

2 informar o persuadir a una persona
o audiencia; tal es el caso de la publi-
cidad impresa o en formato de video.

Un acto de habla visual puede expresar un argu-
mento. Intenta describirlo.

Nuestra sociedad estd tan acostumbrada al lenguaje visual, que podemos llegar a ar-
gumentar solamente con imagenes (aunque recuerda que la Ldgica exige la expresion
lingliistica de los argumentos). Como ejemplo, observa la figura 1.6.

Actividad 9 +

4 El argumento implicito en la imagen anterior podria expresarse verbalmente de di-
versas formas, he aqui una de ellas: “Usar cinturén de seguridad disminuye la proba-
bilidad de morir en accidentes viales. Yo uso cinturén de seguridad, por lo tanto, es
probable que no muera en un accidente vial”.

4 Los siguientes anuncios publicitarios expresan un mensajé responsable. Usando los
conocimientos que has aprendido hasta ahora, traduce el argumento implicito a pa-
labras en la siguiente pagina.



1. Argumento deimagen 1:

2. Argumento de imagen 2:

. Argumento de imagen 3:

3
3




Después del bachlllerato,
quienes se quieren especiali-
zar profesional y académica-
mente en la Lgica estudian
Filosofia.

No obstante, la Légica tam-
bién resulta sumamente util -
para cualquier otra disciplina.

4 Comparte tus respuestas con dos compafieros. Lleven a cabo una retroalimentaciony
corrige lo que consideres necesario antes de entregar tu trabajo al docente.

4 Eldocente evaluara tu desempefio en la actividad con la siguiente guia de observacién.

Calificacion

PrOdUJO versiones verbales de los argumentos lmpllutos en
cada imagen.

Elabord argumentos acordes con la intencién de las
iméagenes.

Cred argumentos creativos y responsables.

Comentarios:

—

Actos de habla gestuales

Son los que realizamos a través de las expresiones de nuestro cuerpo; por ejemplo po-'
. demos demostrar reverencia con una leve inclinacién, o cuando saludamos solemos
realizarlo con un apretén de manos; o cada que existe una familiaridad o conflanza con
un beso en la mejilla.

En la comunicacién cotidiana, los actos de habla gestuales tienen una gran importancia. ;Puedes
deducir los estados de dnimo que se presentan en la imagen?

A través de los gestos no solamente podemos expresar amistad, sino una gran variedad
de emociones, como enojo, tristeza, desesperacidn, ansiedad, desconfianza, etcétera.




Actividad 10 5

4 Organicen al grupo para realizar un ejercicio de actos de habla gestuales a fin de que
identifiquen los que utilizan con mas frecuencia. Generen un listado y compartan sus
observaciones con el grupo.

1. Formen equipos con el fin de hacer representaciones por medio de mimica.

2. Los integrantes emplearan actos de habla exclusivamente gestuales. Cada equipo
realizara la obra con los siguientes temas: amistad, salud, violencia, vida, vicios, di-
version, etcétera.

3. Acuerden con el docente los requerimientos adicionales y la duracién de cada obra.
4 Eldocente evaluara tu desempefio en la actividad con la siguiente guia de observacion.
Calificacion

Indicador
5 6-7 | 8-9 | 10

Identificé los actos de habla gestuales en el ejercicio.

Selecciond un temay desarroll6 una historia con actos
gestuales.

Expreso su experiencia en el ejercicio realizado con sus
compaiieros.

Comentarios:

_

Actividad 11 ‘ o

4 Lean en equipos y en voz alta los siguientes tres textos. Al terminar, elaboren un in-
forme escrito y oral en el que identifiquen varios conceptos que hemos visto hasta
ahora. Atiende estas indicaciones. :

1. Elobjetivo del informe es identificar en las argumentaciones de los distintos textos:

Intenciones

« Actos de habla

o Efectos

Responsabilidad

» Elementos no verbales '
2. Elinforme debe contener inicio, desarrollo y conclusiones.
3. Sedeben incluir ejemplos de los tres textos.

4. Sedebe atender la fecha que indique el docente para la exposicién de los resultados
de su informe frente al grupo.




4 Adicionalmente, contesta de forma individual las preguntas que aparecen al final de

cada una de las siguientes lecturas:

L Glosario " g !
-]

3 En la siguiente lectura, el famoso detective Sherlock Holmes habla con su amigo Watson
MUBIVR: sobre el caso del jeven John, quien viajé a Londres para pedirles ayuda para investigar
Carta. quién y por qué ha enviado cartas con amenazas a su tio, el coronel Openshaw, y a su
propio padre, a quienes asesind tras enviarles dichas misivas. Ahora el mismo joven
John Openshaw ha recibido una carta de amenaza.

La aventura de las cinco semillas de naranja
(fragmento)

Arthur Conan Doyle

TIC

—¢Sefijé usted en las estampillas que sefialaban el punto de procedencia?

Este enlace te llevard a un
sitio especial sobre Sher-

lock Holmes, considerado
uno de los grandes maes-

tros de la deduccién: —Pues que se trata de puertos de mar, es decir, que el que escribid las cartas se hallaba
bkmrt.com/UkVanG a bordo de un barco.

—La primera trafa el de Pondicherry; la segunda, el de Dundee, y latercera, el de Londres.

—La del este de Londres. ;Qué saca usted en consecuencia de todo ello?

—Muy bien. Ya tenemos, pues, una pista. No puede caber duda de que, seglin toda

probabilidad, una fuerte probabilidad, el remitente se encontraba a bordo de un barco.

. Pasemos ahora a otro punto. En el caso de la carta de Pondicherry, transcurrieron

« >/ siete semanas entre la amenaza y su cumplimiento, en el de Dundee fueron sélo
, He tres o cuatro dias. ;Nada le indica eso?

36 —Que la distancia sobre la que habia de viajar era mayor.
66
¢

—Pero también la carta venia desde una distancia mayor.

—Pues entonces, ya no le veo la importancia a ese detalle.

—Existe, por lo menos, una probabilidad de que la embarcacién a bordo
de la cual esta nuestro hombre, o nuestros hombres, es de vela. Parece
como si hubiesen enviado siempre su extrafio aviso, o prenda, cuando
iban a salir para realizar su cometido. Fijese en el poco tiempo que me-
dié entre el hechoy la advertencia cuando ésta vino de Dundee. Si ellos
hubiesen venido desde Pondicherry en un barco de vapor, habrian llega-

— c NS4 ' do casi al mismo tiempo que su carta. Y la realidad es que tra.mscurr‘ieron
o siete semanas. Yo creo que esas siete semanas representan la diferencia en-

tre el tiempo invertido por el vapor que trajo la cartay el barco de vela que trajo

a quien la escribid.

—Es posible.

—Mas que posible. Probable. Comprendera usted ahora la urgencia mortal que existe
en este caso, y por qué insisti con el joven Openshaw en que estuviese alerta. El golpe
ha sido dado siempre al cumplirse el plazo de tiempo imprescindible para que los que
envian la carta salven la distancia que hay desde el punto en que la envian. Pero como
ésta de ahora procede de Londres, no podemos contar con retraso alguno.

? Tomada de bkmrt.com/jMNKZb
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1. ;Dénde estan Pondicherry y Dundee? ;Cémo lo supiste?

2. ;Por qué dice Sherlock que hay por lo menos una probabilidad de que quien envia
las cartas esté en un barco?

3. ;Por qué Sherlock cree que el barco en el que viaja el o los asesinos es de vela?

4. ;Por qué dice Sherlock al final que no pueden contar “con retraso alguno™?

Lectura 2 1

En el siguiente texto, un estudiante judio acude con un rabine para ser instruido en el
Talmud, uno de los libros que contiene discusiones sobre leyes, tradiciones y costumbres
judias. El rabino plantea una serie de respuestas inteligentes e insélitas que pondrdn a
razonar al joven.

Un cuento sobre Légica: La chimenea

Un joven que habia estudiado Légica acudi6 a un rabino y solicité ser instruido en el
Talmud.

—Logica? —preguntd el rabino—, dudo que eso sea suficiente para estudiar el Talmud, e
pero te haré una prueba. Supongamos que dos hombres bajan por una chimenea; uno 2 'G'OSGFIO
sale con la cara limpia y el otro con la cara sucia, ;cual se lava la cara?

Rabino.
—Eso es facil, el de la cara sucia —respondi6 el estudiante. Maestro hebreo que inter-
o . P s pretay ensefia los textos
—Incorrecto —dijo el rabino—, el de la cara limpia. Veamos: el de la cara sucia mira al sagrados. Adems, es gufa
de la limpia y piensa que su cara también esta limpia. El de la cara limpia mira al de la espiritual de la comunidad
suciay piensa que su cara estd sucia, asi que él se lava la cara. judia.

—No pensé en eso —admitio el joven—, deme otra oportunidad.

—Volvamos a empezar. Dos hombres bajan por una chimenea, uno sale con la cara lim-
piay el otro con la cara sucia. ;Cudl se lava la cara? —plante el rabino.

L -
|



? —Recién hemos respondido, aquél con la cara limpia —contest6 el estudiante. l

—No. Ambos se lavan la cara —dijo el rabino—, aquél con la cara sucia mira al de la lim-
piay piensa que su cara esta limpia también. Pero el de la cara limpia mira al de la sucia
y piensa que su cara también lo estd, entonces se lava. Cuando el de la cara sucia ve que
el de la limpia lava su cara, él también se lava. Por lo tanto, ambos lavan su cara.

—No me di cuenta de esa alternativa —expreso el joven—, deme otra oportunidad.

—Esta bien. Dos hombres bajan por una chimenea, uno sale con la cara limpia y el otro
con la cara sucia. ;Cual se lava la cara? —pregunté el rabino.

—Ambos lavan su cara —respondié con énfasis el estudiante.

—No. Ninguno de los dos —dijo el rabino—, aquél con la cara sucia mira al de la limpia
y piensa que la suya también lo estd. El de la cara limpia mira al de la sucia y piensa que
su cara también esta sucia. Pero cuando él ve que el hombre de la cara sucia no se lava,
él tampoco se lava. Por lo tanto, ninguno se lava.

—Una dltima oportunidad y le demostraré que puedo estudiar el Talmud —pidié el
joven.

—Dos hombres bajan por una chimenea, uno sale con la cara limpiay el otro con la cara
sucia. ¢{Cual se lava la cara? —volvié a plantear el rabino.

—Ninguno —exclamé triunfalmente el estudiante.

—¢Ves ahora por qué la Ldgica no es suficiente para estudiar el Talmud? ;Cémo es po-
m sible que dos hombres que bajan por la misma chimenea, uno salga con la cara sucia
y otra con la cara limpia?, ;no ves que la pregunta es tonta? Y si intentas contestar pre-
guntas tontas, tu respuesta sera tonta. Asi que aprende algo mas de l6gica antes de que
intentes estudiar el Talmud. Busca aquello que puedas hacer para mejorar el mundo y

dedicate en profundidad a ello; nunca encontrarés las respuestas si te obcecas con en
el hollin de las chimeneas —sugiri6 el rabino.

Obcecar.
Deslumbrar, cegar.

Adaptado de bkmrt.com/KYSOmL




1. ;Consideras que el rabino no tenfa intenciones de ensefiarle al joven?

2. ;Pudo darse cuenta el joven, a partir de la situacién que planted el rabino, de la in-

congruencia del contenido de la pregunta desde el inicio?

3. Al leer la historia y la primera vez que el joven errd, jpensaste en las otras opciones

que el rabino present6?

4. ;Elhollin en la cara de la persona es parte de un lenguaje no verbal?

g

ectura 3
El siguiente texto es un breve articulo de un portal de noticias, en el que se plantea la

respuesta de un experto a una pregunta de interés general sobre el mejor tiempo para
ejercitarse.

:Cuando es mejor hacer ejercicio? ;Maiiana o tarde?

Redaccién BBC

Cada persona es diferente y ése es el primer factor para resolver el dilema de cudl es la
mejor hora para hacer ejercicio.

El ritmo circadiano, que es una de las variables que va a determinar cuando una per-
sona se siente mejor para salir a correr, montar bicicleta o sumergirse en un gimnasio,
marca el funcionamiento de cada individuo y su capacidad de desempeiiar diversas
actividades en un momento del dia. Este ritmo bioldgico influye en la presion de la
sangre, la temperatura corporal, el nivel de hormonas y la frecuencia cardiaca, ele-
mentos que influyen en la predisposicion del cuerpo para hacer ejercicio.

“Va en relacién con las fases de luz y oscuridad, con las estaciones del afio y con las
caracteristicas de cada persona. No se puede extrapolar de forma general, ya que es
individual”, comenté a BBC Mundo el doctor Luis Franco Banfonte, secretario general
de la Federacion Espafiola de Medicina Deportiva, FEMEDE.

L

Adaptado de bkmrt.com/VTEKWk
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1. Cuando lees una noticia o post en las redes sociales, jverificas la confiabilidad de la misma?

‘ 2. ;Qué consecuencias puede generar el hecho de tomar este tipo de opiniones literalmente sin
i verificar la validez de la informacién y de la fuente?
1
i

! 3. (Cuéles laintencion del autor del texto que se presenta?

4 Pide a al docente que evalle tu desempefio en la actividad con la siguiente lista de cotejo.

T i e CEN O e T e Calificacion
di R S i b ek (4t i
RPN T 2 o] IR el 2l 5 6-7 | 89 | 10

Identificé las intenciones, los actos de habla, los efectos, la
responsabilidad y los elementos no verbales en las lecturas.

Estructuré su informe con introduccién, desarrollo y conclusiones.

Ejemplifico los elementos a identificar.

Comentarios:

Actividad 12 [ i

4 Elabora un esquema gréfico sobre los actos de habla verbales y no verbales. Proporciona la defi-
nicién de cada uno y ofrece ejemplos. Puedes elaborar un cuadro sindptico o un mapa mental o
conceptual. Utiliza herramientas informaticas como CmapTools y Prezi o sitios como Mindomo.

S T ey e et R

Incluy6 las definiciones de los actos de habla.

Ejemplificé los actos de habla.

Empled una herramienta informatica.

Trabajé un formato de esquema u organizador grafico.

Comentarios:




Presuposiciones

Los supuestos o presuposiciones son ideas que aceptamos como verdaderas (con base o
no o en un principio légico y con o sin algtin sustento). En relacién con la argumentacion,
son relevantes, pues a partir de ellas comenzamos a elaborar razonamientos. De ahi que
si nuestras presuposiciones son erréneas, muy probablemente nuestro razonamiento lo
sera también.

Ejemplifiquemos de forma sencilla: cuando un amigo te pide que lo ayudes a estudiar
para un examen, presupone que tienes el conocimiento necesario para ayudarlo. Pero
si no fuera asi y de todos modos lo ayudaras, podria resultar contraproducente para
tu amigo.

Las presuposiciones también deben considerarse en la argumentacion en tanto que
pueden ser blanco facil para atacar nuestra postura en una discusion. El Centro Virtual
Cervantes sintetiza, como caracteristicas légicas fundamentales de la presuposicién, las
siguientes:

1. Un supuesto es informacién no explicita pero si desprendida necesariamente del
enunciado; es aquello que debe ser asumido para que éste sea verdad o conserve su
sentido. Por ejemplo, en la oracién “Ana ha dejado de amarme”, se presupone que
Ana me amaba, lo que debe ser cierto para que también lo sea el enunciado del que
se deriva la presuposicion.

2. La presuposicién sigue siendo vélida aun si se niega el enunciado del que se deriva.
Asi, en “Ana no ha dejado de amarme”, sigue presuponiéndose que Ana me amaba.

3. Las presuposiciones, por ser significados convencionales de las expresiones, no se
pueden anular ficilmente sin que el hablante se contradiga: “Ana ha dejado de amar-
me, pero nunca me amo”.

Ahora bien, una manera de identificar suposiciones es mediante la expresion “dar por
sentado”. Por ejemplo, con base en el siguiente encabezado: “El divorcio humaniza a
Putin”, se esta dando por sentado o asumiendo que Vladimir Putin, presidente de Rusia,
no era humano... aunque sea figurativamente.

“Fue agradable competir con pilotos inteligentes”, dice el corredor de autos Fernando
Alonso en otro encabezado, sugiriendo que pilotos con los que ha competido antes no
eran inteligentes. Pero sélo lo sugiere, pues podria darse el caso (si tomamos el encabe-
zado al pie de la letra) de que siempre dijera lo mismo tras una carrera.




Por otro lado, es comun que al argumentar incurramos, de manera accidental o con
toda la intencidn, en falacias o razonamientos incorrectos, asi como que nos enfrente-
mos a un argumento falaz que busca distraernos o confundirnos.

Un tipo especial de falacia es la llamada pregunta compleja, con la que se presupone
erréneamente la verdad de alguna conclusién implicita en ella, y cuyo propésito es, a
menudo, retérico. Si se contestan sin suficiente andlisis, se puede terminar aceptando
los presupuestos en automético. Tal es el caso, por ejemplo, en que en un juicio se le
pregunta al acusado: “4Es cierto que el martes, después de robar el banco, usted asistié
al cine a ver la nueva pelicula de Marvel?”, y si el acusado contesta que si, refiriéndose
nicamente a que ese dia fue al cine, estard aceptando implicitamente y al mismo tiem-
po que, antes de eso, robd el banco, aunque no haya sido cierta esa parte.

Actividad 13 : q-

4 Lleven a clases un periddico para la siguiente actividad. Pueden organizarse en equi-
pos para llevar uno solo entre varios compafieros o utilizar periédicos digitales si lo
desean.

1. Enequipos de tres a seis integrantes, identifiquen diez ejemplos de presuposiciones
en los encabezados del diario.

2. Compartan periddicos entre equipos.

3. En hojas blancas o cartulinas, peguen los encabezados junto con las presuposicio-
nes que se derivan de ellos.

4. Presenten ante el resto del grupo los resultados de su trabajo.

4 Pide a un compafiero de equipo que evalle tu desempefio en la actividad con la si-
guiente lista de cotejo.

Indicador

Identificé presuposiciones en los encabezados.

Explicé las presuposiciones identificadas.

Colaboré en las dindmicas de equipo para llevar a cabo la actividad.

Comentarios:

—




Implicaturas

conversacionales

Este tema tiene mucho que ver con tu vida cotidiana y con la necesidad de contextuali-
zar y poner atencion a nuestro entorno sociocultural. Al observar con atencién los con-
textos en que argumentamos, distinguiras entre lo que es relevante decir o argumentar
en cada caso si la cantidad de informacidn que proporcionas es adecuada o si estas
diciendo algo a modo de subtexto, ya sea sin darte cuenta o con toda la intencién de
darlo a entender, pero sin enunciarlo.

Paul Grice acufié el término implicatura para distinguir entre:
1. Loquesedice, el contenido literal expresado en un enunciado.

2. Loquese comunica, esto es, toda la informacién que se transmite explicita e implici-
tamente con el enunciado, més allé de su contenido proposicional.

Con base en esto, decimos que la implicatura es informacién que un emisor busca ma-
nifestar a un interlocutor sin expresarla explicitamente en su mensaje. En otras pa-
labras, es informacion que esta implicada en la conversacién.

Se distinguen dos clases de implicaturas:

1. Convencionales. Derivan directamente de los significados de las palabras, y no de
factores propios del contexto o situacion.

Si decimos, por ejemplo, “por fin han logrado alcanzar su objetivo”, nos enteramos
de que se consigui6 un objetivo, pero ademas de que costé trabajo hacerlo (“logra-
do alcanzar”).

2. No convencionales. Se generan por la intervencidn de principios conversacionales,
por lo que también son denominadas implicaturas conversacionales. En ellas hay
siempre un significado del que la semantica no puede dar cuenta.

Grice explica que éstas se dan cuando se viola o transgrede alguna maxima del prin-
cipio de cooperacién (aunque ello no significa que se deja de cooperar).

Un ejemplo de la violacién a la maxima de calidad es el que se da cuando, al comer,
se hacen gestos y entonaciones especificos de disgusto, pero expresando “qué bue-
no estd”, con la intencién de que el oyente sobreentienda justo lo opuesto.

Dentro de las implicaturas no conversacionales podemos distinguir las siguientes:

a. Generalizadas. No dependen de un contexto especifico de emisién. Ejemplo: si




TIC

Este discurso de Larry
Smith, titulado “Por qué no
vas a lograr tener una gran
carrera profesional”, puede
ayudarte en esta actividad:

bkmrt.com/02dziG

alguien dice “Juan se vera con una mujer”, se puede inferir, por un lado, que ésta
no es su esposa ni ninguna conocida, ya que quien lo dijo omitié el nombre; por
otro lado, puede inferirse que tendran alguna relacién sentimental, pues em-
pled las palabras “se vera”, expresién que en algunos contextos se asocia con
esa situacion.

b. Particularizadas. Dependen de un contexto especifico de emisién. Ejemplo: si a

la pregunta “;qué te parecio la pelicula?” alguien respondiese sélo con “estuvo
bien”, el interlocutor podria inferir que no le gusto tanto, dada la falta de detalle,
entonacion o claves no verbales (como gestos o ademanes).

En resumen, las implicaturas son significados implicados en las conversaciones. Expli-
carlos puede ser mas dificil que entenderlos en la vida cotidiana, pero revisa los ejem-
plos y veras que todos estamos acostumbrados a emitir y comprender este tipo de sig-
nificados no explicitos.

Actividad 14 : +

4 Define, aunque sea momentaneamente, una carrera que podrias estudiar y haz una
investigacion sobre ella. Después, en un reporte escrito, desarrolla los siguientes

puntos.

1. Un argumento sobre por qué esa carrera es Util socialmente para México, asi como
prosy contras de estudiarla, segdn tu opinién.

2. Sefialamiento de alguna implicatura.

3. Incluye alglin dato estadistico sobre la carrera, por ejemplo: cuanto se gana en em-
pleos relacionados, cuanta gente abandona dicha carrera y por qué, cuanto cuesta
estudiarla, etcétera. Estos datos te serviran para apoyar tu argumento de por qué es
atil socialmente.

4. Ejemplos de personas exitosas en esa carrera. Este punto también debe apoyar tu

conclusion.

4 Comparte tu argumento con otros compafieros para recibir retroalimentacion antes
de elaborar el reporte final. El docente evaluara tu desempefio en la actividad con la
siguiente guia de observacion.

Indicador nmm

Formuld un argumento que califica como una “buena razén”,

Sefial6 pros y contras en su argumento.

Identificé al menos una implicatura.

Ejemplificé un caso de éxito relacionado con la carrera.

Comentarios:

—



idad integradora ¥

4 Para concluir esta unidad, realizaras un cartel o un video.

1. En discusion grupal y con la gufa del docente, elaboren una lista de temas polémicos y de
relevancia social en su entorno. S

2. Anota los temas aprobados a continuacion.

OO0

3. Elige uno de los temas para trabajar esta actividad.

4. Elcartel o video tiene el propésito de, a través de la argumentacién y con especial cuida
en la intencién argumentativa, persuadir al espectador con buenas razones sobre la
sidad de llevar a cabo una accién para hacer algo respecto al tema o problema aborda

5. Elauditorio a quien ira dirigido tu cartel o video puede ser tu salén de clases, la comun
escolar o tu entorno social en general. :

P




Competencias
Atributos

4.3 Identifica y evaltia
las ideas clave en un
texto o discurso oral
e infiere conclusiones
a partir de ellas.

Criterios de
aprendizaje

Ordena ideas clave
en un texto oral y
escrito, utilizando
los lenguajes
interdisciplinarios,
académicos,
cientificos y/o
tecnologicos.

Indicadores

Identifica las ideas clave en un texto
oral o escrito, académico, cientifico y/o
tecnoldgico, utilizando los lenguajes
propios de cada disciplina.

Selecciona las ideas clave en un texto
oral o escrito, académico, cientifico y/o
tecnologico, utilizando los lenguajes
propios de cada disciplina.

Ordena las ideas clave en un texto oral
0 escrito, académico, cientifico y/o
tecnoldgico, utilizando los lenguajes
propios de cada disciplina.

6.1. Selecciona,
interpretay
reflexiona
criticamente sobre
la informacion

que obtiene de

las diferentes
fuentes y medios de
comunicacion.

Selecciona
einterpreta
informacion de
manera pertinente,
claray precisa.

Selecciona fuentes de informacion
adecuadas al tema.

Analiza la claridad y pertinencia de la
informacion seleccionada.

Interpreta de manera clara y precisa la
informacion relacionada con el tema.

H6. Defiende con
razones coherentes
Sus juicios sobre
aspectos de su
entorno.

Retroalimentacion

Identifica el contexto
y las intenciones en
las argumentaciones.

Identifica cuando necesita argumentar.

Identifica la intencion en la
argumentacion en distintos contextos.

Distingue entre argumentar y demostrar,
y entre explicar y justificar.




Portafolio de productos

4 Relne los subproductos de aprendizaje de las actividades de esta unidad que se indican en la si-
guiente tabla y entrégalos a tu docente. Asi, él podra evaluar tu desempefio y proporcionarte una
retroalimentacién que te ayudara a mejorar tu aprendizaje. Aflade también tus comentarios.

Actividades /

Aspecto Subproductos | Evidencia
tareas

Lista de cotejo
Y X Entrega
I.\lum. : Descripcion (tarea) Entregas Do
evidencia unidad

Actividad 7.
Cuadro comparativo

Actividad 12.
Esquema grafico

Actividad integradora.
Cartel o video




: "ropésito de la unidad

Analiza la complejidad de la argumentacion y distingue tipos de argumentos y falacias.

Contenidos

Competencia P < A

Componente centrales diccinlirarbtcs
(MEPEO) B
Expandir las posibili- Fensary argun?gntar Los fines de la
;. de manera critica, 2
dades de vida : argumentacion
creativa

H8. Identifica los
supuestos de los
argumentos con los
que se le trata de

convencery analiza
la confiabilidad de

y responsable

Interactuar con los
demasy en el medio
con la mayor libertad

y responsabilidad

La argumentacion
como practica critica
y autocritica

Argumentar como
practica social

osibles
2 las fuentes de una
manera critica 'y
Pensary argumentar - justificada.
: La argumentacion
Expandir las de manera

posibilidades de vida

critica, creativay
responsable

como practica
contextualizada

MEPEO (Modelo Edt




Identifica tipos de argumentos
2.2. Tipos de argumentos deductivos e inductivos que se

emplean en una argumentacion.

dentlﬁca recu rsos fa lacesen
las argumentacuones. _

publladad comercnal y Olltl C; 1

' o Comumdad de dialogo

« Anélisis y reconstruccién de

argumentos (mtegrador)




Habilidades socioemocionales §*™

Glosario ¢Alguna vez has escuchado la expresién popular “cuna es destino” o “el que nace para
maceta, del corredor no pasa”? En ambos casos, la idea es la misma: que el lugar y
entorno en el que nacemos determina nuestro destino. Si bien es cierto que las co-
: sas que estan a nuestro alrededor son un factor que influye en muchos aspectos de
un papel activo y tomar i 3 . S
SEE R R el e G 11 nuestra vida, siempre tenemos la libertad de elegir cémo enfrentamos los retos que
propio camino de vida, en nos toca viviry contamos con la posibilidad de transformar nuestras circunstancias. A
lugar de ser simplemente esto le lamamos sentido de agencia. En esta leccién vamos a conocer la historia de

;‘“ producto de as circuns- algyi e decidi6 que su “cuna no era su destino”.
ancias.

Sentido de agencia.
Habilidad para asumir

aglestino?

te ffa RQy responde las preguntasque se formulan a continuacién:

l@ cion del Premio Nobel de la Paz 2014

(\ Malala Yousafzai
RAEE )

\
o] t&gha io«anos Swat, que era un precioso lugar turistico, se convirtié de repen-
namy ’de terrorismo. Mas de 400 escuelas fueron destruidas. Se prohibid que
/Ias*qmaqs'ﬁueran a la escuela. Las mujeres recibian palizas. Se mataba a personas
i |qo§éﬂ s. Todos sufriamos. Nuestros suefios maravillosos se convirtieron en pesa-
i %la educacion pasé de ser un derecho a ser un delito. Al cambiar de repente mi
: 0, cambiaron también mis prioridades. Tenia dos opciones. Una era callarme y
eésperara que me matasen. La otra, hablar alto y que me matasen. Entonces elegj la se-
gunda opcién. Decidi hablar alto. No podiamos quedarnos sin hacer nada viendo cémo
las injusticias de los terroristas se llevaban a cabo prohibiendo nuestros derechos humanos
y matando a la gente brutalmente. Los terroristas trataron de detenernos y nos atacaron a miya
mis amigas el 9 de octubre de 2012, pero sus balas no pudieron vencernos. Sobrevivimos. Y desde
aquel dia, nuestras voces no han hecho més que crecer. Cuento mi historia no porque sea Unica, sino
porque no lo es. Es la historia de muchas nifias. Hoy cuento también sus historias.

Tomado de bkmrt.com/9Rh[2m

4 Utiliza unos minutos para reflexionar y responder las siguientes preguntas. Cuando
termines, comparte tus respuestas con tus compafieros.

1. ;Qué crees que haya pensado Malala cuando vio que todo su contexto era tan ad-
verso?

Si quieres saber sobre

Malala, mira el siguiente : : ! 4% .
video: 2. ;Cualfue la actitud de Malala ante la situacién que vivia?

bkmrt.com/0G1kC7




3. ;Qué piensas sobre el dicho popular “cuna es destino™?

4 Identifica algo de tu contexto (ambiente social, familiar, etcétera) que sientas que te li-
mita y no te ha dejado crecer. Piensa, ;qué puedes hacer para salir adelantey lograr tus
metas? ;Cémo puedes vencer esos obstaculos? Con base en tus reflexiones, responde
lo siguiente:

1. Algo que me limita de mi contexto es:

4 ;Conoces a alguien como Malala que, con su forma de vivir, camb|epara blenJ,afraSe.
“cuna es destino”? Algo que puede ayudarte a no rendirte ante ’fas d|f|cultades que'.'_;'-.
puedes encontrar en tu entorno, es identificar a personas que conOces V. que al lgual.

que Malala, han transformado sus circunstancias. En esta semana |dent|f|caa una
persona cercana a ti que tenga un fuerte sentido de “agencia”, es decir, que’ hayaasu—

mido con responsabilidad el rumbo de su vida. Anota su nombre aquiy exphca por . e
qué crees que tiene sentido de agencia: - E

Para terminar... ;Cémo seré una mejor persona?,
;c6mo seremos una mejor comunidad?

Cada vez que nos damos cuenta de que somos capaces de decidir la forma de enfrentar
las circunstancias en nuestra vida, ganamos libertad y fortalecemos nuestro sentido de
agencia En ocasiones no tenemos control sobre las cosas que suceden en el mundo,
pero si sobre cdmo lo enfrentamos. Podemos dejarnos arrastrar por las circunstancias
o tomar una postura que nos permita transformarlas. Tal como nos lo muestra Malala:
“cuna no es destino”. Tenemos influencia en lo que nos sucede con cada decision que
tomamos y la manera en la que actuamos. Con nuestras acciones Somos capaces de
decidir el rumbo de nuestras vidas; por lo tanto, intenta tomar esa decisién de manera
consciente.

Daniel Gémez de laVega
sobrevivio a un acciden-

te que le desconect6 las
piernas, pero le conecté el
corazén. Conoce su historia
en este video:

bkmrt.com/VgyAHG




Evaluacion diagnéstica

4 Contesta las preguntas con tus conocimientos actuales y en sesion plenaria compartan sus respuestas.

1. ;Cudles son los escenarios de una argumentacion dialégica?

2. ;Porqué la argumentacion es un acto de habla perlocutivo?

e o

*
.'

3. ;Cudles son los textos argumentatjvos que conoces?

4. zQu‘é significado tiene para ti la palabra falacia? Construye un ejemplo.

5. Menciona los errores que se pueden cometer al construir argumentos.

6. Analicen por equipos los siguientes ejemplos y determinen y anoten en la columna derecha el tipo de
argumento del que se trata: deductivo, inductivo, analégico, abductivo y falacia.

Argumento Tipo de argumento

Un bebé estd llorando y notas un olor desagradable. Concluyes que el bebé
necesita que le cambien el pafial. Sin embargo, podria darse que el olor provenga
de otro sitio.

Si Roberto, que nunca estudié misica y no sabe tocar ningdn instrumento, logré
componer una cancién que es un éxito, yo, que si estudié musica y s se tocar
instrumentos, podré componer misica con mayor facilidad.

Si crees que no debes pagar impuestos, entonces tu sueldo y propiedades te serdn
embargados e irds a la carcel.

Silos actos de los hombres son libres, entonces tendran responsabilidad sobre
sus acciones. Existe el libre albedrio. Por consiguiente, somos responsables de
nuestros actos.

Maria comi6 chocolate pero le cayé mal. Sandra también comié chocolate yle
cay6 mal. Si comes chocolate te caerd mal.




g

Romper con la idea de que el contexto en el que vivimos marca nuestro destino depende, en buena
medida, de nuestras acciones, de nuestras decisiones, de la disciplina que empleamos para lograr
nuestras metas y de la forma en que expresamos nuestras ideas. En la presente unidad nos aden-
traremos a otro aspecto de la L6gica, mediante el cual estudiaremos para qué nos sirve la argumen-
tacién y la forma en que podemos elaborar argumentos y validarlos para identificar aquéllos que
resultan falsos. Leamos el siguiente texto y comentemos los argumentos en grupo, apoyados en las
preguntas que al final se presentan.

r Con todo en contra 1

Mi nombre es... jes mejor no decirlo! Mis padres no tuvieron el cuidado de elegirme uno que al menos
fuera mas usual. Si mi mamé llegd a tercer afio de primaria, mi papa sélo unos dos afios mas. Por eso tam-
poco tenfa un buen trabajo, con un salario adecuado para mantener a cinco hijos. Si, tengo cuatro herma-
nos. Al inicio, viviamos en casa rentada o prestada, sin mucha variedad en comida, vestido, diversiones,
etcétera. Mi vida estaba condenada a seguir un patron similar, a fin de cuentas, si tienes esas condiciones
iniciales, seguramente toda tu vida serd igual.

Tuve la oportunidad de asistir a la primaria y luego a la escuela secundaria. Ahi las cosas no fueron muy
distintas. Recuerdo dos anécdotas que me marcaron por muchos afios. Como en casa no habia para com-
prar lo necesario, jde ninguna manera podia pensar en tener zapatos y ademas tenis para hacer deporte!
En la primera clase de educacion fisica en la secundaria, mi madre cortd un pantalén que ya estaba muy
viejo para hacerme unos shorts y eso fue todo; mi gran ropa deportiva: una camiseta vieja, mis shorts
improvisados y sf, mis zapatos de color negro, los mismos que usaba todos los dias con el uniforme de la
escuela. Todos se burlaban de mi, hasta la maestra.

En la secundaria, un maestro siempre
necesitaba plumones para el pizarron.
Un dia me dijo: “A ver, td, ve por plumo-
nes a la Direccion”. Casi al mismo tiem-
po recapacité y exclamé: “jNo, ti no;
tienes cara de tonto!”, y le pidi6 a otro
compafiero que fuera.

iComprenden por qué digo que todo
estaba en mi contra? Si se elegian in-
tegrantes para un equipo, ¢a quién
dejaban hasta el final? Claro, a mi. Si
se repartian una torta a la hora del
recreo, ja quién no le tocaba? A mi. Si
todo mundo era invitado a una fiesta,
por supuesto que yo no encajaba con
“todo el mundo” y me quedaba sin in-
vitacién. A fin de cuentas, las personas destinadas al fracaso no pueden obtener algo distinto a eso,
por mas que se esfuercen. Tal era mi forma de pensar.



Ea fue mi vida hasta casi cumplidos los 23 afios. Mis padres en esa época se divorciaron y, claro, ¢por qué no j
perimentarlo?, una raya mas al tigre. En ese momento algo cambié dentro de mi, afioraba mis zapatos de vestir
y mis shorts improvisados. Mi madre ya no tenia fuerzas para improvisar. No habia quien mantuviera el hogar, '
comida, medicinas, agua, energia eléctrica. Algo cambid, fue muy dentro de mfi, de mi conciencia, de mi forma
de pensar, de ver la vida. Ocurrié en el marco de una gran pérdida: la de la unién de mis padres.

¢Cémo alguien que tiene todo en contra puede salir adelante? Me preguntaba esto todos los dias. Pero no ha-
bia tiempo para lamentarse. Cambié de actitud, acepté mi condicién y me dispuse a tomar la rienda del destino.
Terminé mi carrera universitaria con el promedio mas alto de toda la generacién, me involucré en la vida de la
comunidad, aprendi de las necesidades de los demas a partir de las mias y la forma de atenderlas para resolverlas,
entendi que tengo un valor, algo mucho més grande que yo mismo, que mis ideas negativas. Entendf que la con-
dicion inicial sirvi6 para hacerme mas fuerte. Hoy me dedico a la docencia, trabajo incansablemente para ayudar
a jovenes a encontrarse, a valorarse, a superarse; soy escritor, soy esposo y padre. Hoy entendi que la forma de
pensary de expresar define mucho de tu destino, asi que aprendi a argumentary expresar de un modo adecuado
mis pensamientos, mis creencias y mis valores, respetando las de otros.

Por cierto, a partir de esto, ya no debo tener ese sentimiento de contrariedad al pronunciar mi nombre, el temor del
nifio desapareci6; y si, desaparecié, puedo presentarme por aquel nombre que me hacfa pensar que todo estaba
en mi contra. Mucho gusto, me llamo Lorenzo y soy uno de los autores de este libro. ; g

Andlisis critico
4 Apartirde la lectura, contesta las siguientes preguntas. Luego, discute tus respuestas con el grupo bajo
la guia del docente.
1. ;Qué argumentos encuentras en el texto?
2. jAlguna vez has tenido pensamientos similares a los del personaje de la lectura?
3. ;Consideras que “cuna es destino”?
4. ;Cual fue la base del cambio en |a vida de Lorenzo?

5. Comparte tus reflexiones con la clase.



Argumento principal y
subargumentos

El hdbitat natural de los argumentos es la argumentacion. En la primera unidad analizaste
la argumentacién como acto de habla perlocutivo y complejo, que busca surtir efectos en
los interlocutores a través de buenas razones.

En la vida cotidiana, los argumentos tienen lugar en el contexto de la accién comunicativa
y en las interacciones sociales que realizas, ya sea en forma de dialogo o de mondlogo. De
manera oral, escuchamos argumentos en forma de debate, foros, charlas y discusiones,
en tanto que, de manera escrita, los leemos a través de articulos de opinién en los edito-
riales de la prensa, ensayos escolares o reportes de investigacion.

Los argumentos son una condicién sine qua nonde la argumentacion, son el fundamento
racional que permite dar sustento a tus afirmaciones cuando enfrentan otros puntos de
vista o pretenden justificar tus creencias.

Argumentacién dialéctica y secuencial

El argumento es la unidad discursiva bésica en la argumentacion, ya sea que se presente
en forma de dilogo o texto. En la argumentacién dialéctica, el argumento es un procedi-
miento apoyado en evidencias y razones para persuadir o convencer a un interlocutor, el
cual responde mediante objeciones, incluso refuta y contrargumenta.

En un texto, todos los recursos argumentativos se presentan como como una secuencia
de razones y argumentos a favor de una tesis, de manera monoldgica. A esto lo denomi-
namos argumentacion secuencial.

El modelo para la argumentacién dialdgica, aunque es originario de Toulmin, ha sido am-
plicado por otros investigadores y sera estudiado mas adelante como método Chicago el
cual te permitird presentar y refutar argumentos.

La estructura compleja de la argumentacion

En toda argumentacion real se presentan aspectos lbgicos, dialecticos y retéricos. En este
apartado nos interesa destacar s6lo el aspecto ldgico de |a argumentacion, es decir, aquel
que hace explicito el apoyo que recibe una conclusion sobre la base de ciertas premisas.
Vamos a ignorar, en este sentido, el aspecto dialéctico, que se realiza de cara a un interlo-
cutor, lo mismo que el retérico, que consiste en tratar de convencer a un auditorio.

Sine qua non.

Expresion latina que remite
a una condicién necesaria
para que algo sea. Se tra-
duce al espafiol como “sin
la cual no”.




La estructura de una argumentacion puede llegar a ser muy compleja, pero en términos simples, se
compone de enunciados y argumentos.

La argumentacion simple se integra por las relaciones entre un enunciado que se afirma como
conclusidn y otros que se ofrecen como razones o premisas para que aquél sea aceptado. En una
argumentacion compleja, por el contrario, es posible observar relaciones entre enunciados, entre
argumentos o entre argumentos y enunciados.

Argumento principal y subargumentos

En la argumentacidn, los argumentos rara vez se presentan solos: lo
més comUn es encontrarlos enlazados con otros argumentos. Por ello,
resulta adecuado distinguir, en la estructura argumental, los infra de
los supraargumentos, es decir, distinguir el argumento principal de los
subargumentos de éste.

En la argumentacién compleja, el argumento principal es aquél que
incluye otros argumentos simples en su estructura. Por su parte, un
argumento simple es el que no contiene otros argumentos como ele-
mentos de su estructura.

Elargumento principal es considerado como el “todo” y los subargumentos integraran algunas de
Sus partes, como premisas que apoyan su conclusién. El argumento principal tiene como premisa
la conclusién de otro argumento simple, que es considerado subargumento de este.

Sustentar un argumento

Para este tema, seguiremos la metodologia argumentativa propuesta por tres reconocidos inves-
tigadores, Wayne C. Booth, Gregory G. Colomb y Joseph M. Williams, en su libro Cémo convertirse
en un habil investigador. Este libro es muy utilizado en el &mbito académico, pues ensefia a argu-
mentar paso a paso a partir de la comprensién de las partes de un argumento. Este método est
pensado desde una perspectiva pragmatica y comunicativa, sobre todo para escribir textos de
investigacion. El libro estd dirigido a niveles de educacién superior, pero nosotros lo adaptaremos
a bachillerato. Conocer las bases de esta metodologia te serd sumamente (til en el resto de tu
desarrollo escolar y en tu vida laboral.

Las partes que conforman un argumento desde esta perspectiva son:

1. Afirmacion

Razon o respaldo
Evidencia

Garantias

Condiciones de refutacidn
y excepciones

wp oW

Para comprenderlo mejor, usaremos un esquema.

Para expresarlo de modo escrito, un argumento se compone del siguiente modo:




[Aﬁrmacién) porque ( Razon ] basada en [ Evidenciaj

L—-} [ Condiciones ) (—J

_

Esquema de un argumento segtin el “método Chicago”, Wayne C. Booth et al.

l Se afirma algo con base en ciertas razones y se apoya con evidencias; adicionalmente se acla- I
ran ciertas condiciones del argumento; finalmente, de ser necesario, se hacen explicitos los

I principios detras del argumento (garantias). I

Afirmacién y razén (o respaldo)

Entendemos como afirmacion a la oracion que asevera algo (sea verdadero o falso, pero cuya
veracidad se intenta probar) y necesita apoyo. La afirmacion general de un texto es lo mismo que
el argumento principal o que la tesis de éste.

Por su parte, la razén o respaldo es una oracién que apoya la afirmacion. A su vez, una razén
puede ser un subargumento. Las razones dan al interlocutor un motivo para tomar por cierta la
afirmacién. Veamos un ejemplo. Nota que el vinculo entre estos dos elementos es porgue.

cuando son expuestos
constantemente a imagenes
violentas, los infantes deducen
que la violencia es natural.

La television puede
tener efectos psicolégicos | porque
daiiinos en los nifios

Se necesita mas de una sola razdn para sustentar una afirmacion de cierta complejidad. Como
consejo, en esos casos cada razén debera ser una oracién en si misma o, incluso, un parrafo para
estructuras argumentales muy complejas.

Evidencias (datos)

Las evidencias son similares a las razones, en virtud de que sirven de apoyo a la afirmacién. No
obstante, existe una diferencia sutil entre ambas. La diferencia mas clara es que formulamos las
razones o las inferimos por légica, como hemos visto a lo largo de este curso. En cambio, las evi-
dencias no pueden ser inferidas ni deducidas, sino que debemos buscarlas o investigarlas. Es
decir, las evidencias son perceptibles por los sentidos o son aceptadas de modo general como
hechos. Revisemos de nuevo nuestro ejemplo de la television.
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Las fuentes se acostumbra

consignarlas a una seccién .

final de los textos llamada
bibliografia, o en notas a
pie de pagina.

La television
puede tener
efectos

psicolégicos
dafiinos en
los nifios

cuando son un estudio de J. Smith que

expuestos encontro que los nifios entre

constantemente cinco y siete afios que ven mas

aimdgenes ; ; de tres horas de programas
porque | violentas, Afirmo lo anterior EHEERESSETRS presentaban

los infantes basadoen un 25 % mas de probabilidades

deducen de afirmar que lo que veian en

que la violencia television era “real”.

es natural. ~ o
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En el ejemplo anterior, se ofrecen como evidencias las conclusiones de un estudio cienti-
fico. Ahora bien, el principal tipo de evidencias son los datos, los cuales son informacién
observabley comprobable; ademaés, se aceptan en términos generales como hechos. Al-
gunos tipos concretos de datos son las estadisticas, los reportes y las evidencias fisicas.

Algunas preguntas que puedes hacer para evaluar los datos son:

o ;Esté actualizada la informacién?

o ;Lafuente esimparcial?

o (Elautor expresa un hecho o una opinién?

o ;Cudles son las credenciales del autor?

Para ser critico en la evaluacion de tus propios argumentos o de los de otros, te sugeri-
mos desconfiar de los datos. El pensar que los datos son prueba irrefutable es un error
que solemos cometer. Existen dos frecuentes usos erréneos de los datos:

1.

Utilizar los datos sesgadamente. Los datos en si mismos son objetivos, son pie-
zas de informacién comprobable y observable, pero no asi el discurso en el que se
insertan. Siguiendo el ejemplo anterior, observa cémo se puede manejar el mismo
dato con un sentido opuesto: “basados en el estudio de J. Smith que encontré que
los nifios entre cinco y siete afios que ven mas de tres horas de programas violen-
tos al dia presentaban un 25% mas de probabilidades de afirmar que lo que vefan
en television era ‘real, podemos afirmar que el riesgo que representa la televisién
para lainfancia resulta muy bajo como para considerarlo un problema grave”. En este
ejemplo, contrario al que vimos anteriormente, el autor utiliza el mismo dato, pero se
entiende que el autor considera que 25% es un porcentaje relativamente bajo para
una exposicion de tres horas.

No revisar la metodologia de obtencién del dato. Muchas veces creemos que los
datos son correctos en si mismos, por lo que no nos detenemos a verificarlos, sobre
todo si no somos especialistas en el drea en cuestidn. No obstante, existen unas fuen-
tes que presentan mayor confiabilidad que otras. Por ejemplo, datos que provienen
deinstituciones como el Inegi, la ONU, ONG, etcétera, tienen un buen nivel de confia-
bilidad. De ahi que es necesario incluir no sélo los datos, sino también sus fuentes.
En el ejemplo de la television, un lector verdaderamente critico e interesado en el
tema recurriria a la investigacién misma de J. Smith para verificar metodolégicamen-
te cémo realiz6 su estudio, y acaso encontraria algunas fallas que le permitirian con-
traargumentar; o tal vez hallaria una investigacién sélida que lo hiciera aceptar mas
la teoria o afirmacion; o quiza encontraria que la investigacién es sélida, pero el autor
del argumento cometié algln error al interpretar sus datos.



Garantias

La garantia es un principio, premisa o ley general que conecta una afirmacion con su razén.
Cuando la garantia es muy evidente, podemos omitirla. Por ejemplo, si dijéramos: “El piso esta
mojado porque anoche llovid”, la garantia resulta tan obvia que no es necesario enunciarla, pero si
tuviéramos que hacerlo, podria quedar algo asi: “El principio que me permite conectar mi afirma-
cién con esta razénes que [a [luvia moja”. ;0Observas qué tan evidente es que hasta resulta extrafio
verlo escrito? Sin embargo, qué pensarias si se argumentara esto: “El piso estd mojado porque
anoche se fue la luz”. Cualquiera pensaria: “;Qué tiene que ver una cosa con la otra?”.,

Este ejemplo es absurdo y tal vez no tenga nada que ver un hecho con el otro, en cuyo caso ten-
driamos un argumento inaceptable. No obstante, en argumentos reales y mas complejos, a veces
necesitamos hacer explicita esa garantia.

[La violencia en el ser
humano se fomentay
se normaliza cuando
nos exponemos
repetidamente a ella].

T p .
cuando son un estudio de J. Smith que
ey expuestos encontré que los nifios entre
puede tener constantemente cinco y siete afios que ven mas
aimagenes . ]
efectos : Afirmo lo anterior d.e i adedd S‘e propamay
psicolégicos | P°T9Y€ violentas, violentos al dia presentaban
dafiinos en los infantes basado.en un 25 % mas de probabilidades
los nifios deducer.l : de afirmar que lo que veian en
que la violencia television era “real”.
es natural. \ J
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En este ejemplo, tenemos una garantia que algunos lectores podrian obviar facilmente mientras
que otros (tal vez por falta de conocimiento sobre el tema o, por el contrario, por excesivo conoci-
miento sobre él) podrian necesitar leer de forma explicita.

Observa que la garantia es una premisa sobre la que se basa el argumento, lo cual no implica que
siempre sea cierta; por el contrario, si la garantia es falsa, muy probablemente el argumento lo
sera también. En el esquema, la garantia vincula la afirmacion con la razén, pero al escribir los
argumentos, la garantia puede tener diversos lugares. Un buen lugar es el inicio del argumento.

Condiciones de refutacion y excepciones

Un lector critico formula preguntas conforme va leyendo o escuchando un argumento, de modo
que un autor u orador critico adquirira la capacidad de ponerse en el lugar de sus interlocutores y
formular por adelantado algunas preguntas u objeciones predecibles. Asi, podra anticipar en sus
argumentos algunos posibles contraargumentos por medio de las condiciones de refutaciony
las excepciones.
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Regresando a nuestro ejemplo, un lector critico podria preguntarse: “;no sera que los nifios que
ven programas nocivos ya son violentos y por eso mismo se sienten atraidos hacia ellos y los mi-
ran?”. Este hipotético lector cuestiona la causalidad del argumento inicial. En ese sentido, el autor

del argumento podria anticiparse de este modo:

[La violencia en el ser
humano se fomenta y
se normaliza cuando
nos exponemos
repetidamente a ella].

T T——— N\
cuando son (un estudio de J. Smith que
Ve aleveiin expuestos encontré que los niiios entre.
Blledeianer consfantemente cinco y siete afios que ven mas
aimagenes ) . de tres horas de programas
:fs?g?;gi tos | Poraue violentas, Afirmo lo anterior violentos al dia presentaban
daRioten los infantes basado en un 25 % mas de probabilidades
los nifios deducen de afirmar que lo que veian en
que la violencia television era “real”.
es natural. - —
G A

Por supuesto, algunos nifios que observan estos programas
pueden presentar una atraccion previa hacia la violencia. Pero
A. Jones concluy6 en un estudio que los nifios sin predisposicién
previa hacia la violencia eran atraidos en la misma medida hacia
este tipo de imagenes que los nifios con historial violento.

En el ejemplo anterior podemos ver una anticipacion a objeciones que nos puedan formular, sus-
tentada en un segundo estudio cientifico. Al recurrir a ella, mejoramos nuestros argumentos, pues
en un ejercicio autocritico nos damos cuenta de sus debilidades, las cuales podemos transformar
en fortalezas. En otras palabras, evitamos una posible refutacién, que es la argumentacién que
demuestra la falsedad de otra.

Actividad 1 +

4 En este ejercicio trabajards completando un argumento. El contexto es el siguiente: Pedro quie-
re estudiar Derecho y, para lograrlo, tendra que explicar a sus papds por qué quiere ser aboga-
do. Observa cémo construye la base de su argumento (afirmacién y razén):

ser licenciado en leyes me hara
mejor como personay ayudara
a mi familia, asi como a la
sociedad en general.

( Quiero ser abogado ) porque

4 Completa el argumento usando el esquema de la siguiente pagina, pero lee primero todas las
instrucciones.
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1. Primero deberas reformular la razén (color naranja). Te sugerimos algunos posibles argumen-
tos para trabajar:

a. Los abogados suelen ser personas cultas porque el area de derecho se desarrolla con otras
ramas como humanidades, economia, entre otras.

b. Un abogado puede ayudar a sus seres queridos cuando se requiera alguna asesoria legal, ya
sea por accidente de transito, por cuestiones de contratos de arrendamiento o cuando se trate
de hacer justicia por algtn acto indebido ante la autoridad.

c¢. Ser abogado brinda seguridad econémica, pues lo servicios de abogacia suelen ser bien
pagados.

2. Ensegunda instancia, busca evidencia que apoye el argumento e incllyela en el esquema.

3. Elabora la condiciéon de refutacion o excepcion. Te proponemos algunos posibles contraargu-
mentos para trabajarla:

a. Los abogados suelen ser corruptos.

bh. Hay muchos abogados ya, de tal manera que el campo laboral se hace menory mas dificil,
pues ya no se necesitan mas abogados.

¢. La mayoria de los abogados engafian a sus clientes.

4. Paraterminar, establece por escrito la garantia del argumento (aunque pueda parecerte evidente).

porque basado
en

4 Ahora escribe otros dos argumentos sobre un tema de tu preferencia en los siguientes esque-
mas. Antes de elaborar las condiciones de refutacion y excepciones, muestra tu argumento a dos
compaifieros, quienes te haran las objeciones y contraargumentaciones pertinentes para que
desarrolles esa parte del esquema.




Argumento 1

@ ™
porque basado
en
\_ e
Argumento 2
Ve ™
porque basado
en




4 Expongan sus argumentos en una discusion grupal que les permita mejorar su trabajo.
Corrige y mejora tus argumentos si es necesario y luego entrégalos al docente para
que los evallie con la siguiente guia de observacion.

Calificacion

Indicador

Elaboré argumentos complejos y validos.

Comprendi6 y desarrollé todas las partes de un
argumento seglin la metodologia propuesta.

Utilizé correctamente el formato de diagrama sugerido.

Comentarios:

_

La clasificacion de los argumentos

Para tener una idea méas clara de la complejidad de las argumentaciones, veremos al-
gunos ejemplos con base en la clasificacion que ofrecen los autores Eemeren, Grooten-
dorst y Snoceck (2006), para quienes la argumentacion puede ser simple, multiple y
compleja. La argumentacién compleja puede ser coordinada, subordinada o mixta, que
es la combinacion de las dos primeras.

[ Clasificacion de los argumentos ]

Segun la estructura Segun el tipo
de los apoyos de inferencia

Argumentacién | | Argumentacion | | Argumentacion Dot hdtetios Keaisaicos
simple mdltiple compleja &

Argumentacion
coordinada

Argumentacion
subordinada




Clasificacién de los argumentos atendiendo
ala estructura de la argumentacién

Cuando se analiza la estructura de una argumentacién podemos representarla numerando el
punto de vista y las razones que lo apoyan con una secuencia decimal de ese nimero; en el caso
de las premisas implicitas, pondremos el nimero seguido de un apéstrofo. Vamos a ilustrar este
procedimiento mediante algunos ejemplos en los cuadros siguientes.

Argumentacion simple

Argumentacion simple o basica: Se sustenta la tesis a partir de dos razones (una de ellas puede ser un entimema).

[ Ejemplo: Sofia afirma que: “A Luis le gusta la mdsica de banda porque es sinaloense”. ]

Tesis: A Luis le gusta
labanda.

(A todos los sinaloenses
les gusta la banda.)

Luis es sinaloense.

Argumentacion multiple

(Premisa implicita)

Argumentacién miltiple: Se sustenta una tesis a partir de diversas razones, con apoyo independiente.

Ejemplo: “Creo que no hablaste ayer con mi esposa en la plaza de la tecnologia de la Plazuela Rosales,
porque Culiacan no tiene plaza de la tecnologia en la Plazuela Rosales, y ademas no estoy casado”.

No pudiste haber hablado ayer
con mi esposa en la plaza de la
tecnologia en la Plazuela Rosales.

S

Culiacan no tiene
plaza de la tecnologia.

No soy casado.




Argumentacion compleja (coordinada)

Argumentacion coordinada: Se sustenta una tesis a partir de diversas razones que la apoyan de manera conjunta.

Ejemplo: “Dado que la buena literatura es dificil de entender, y generalmente los
maestros no saben explicarla o ellos mismos no la entienden, los jévenes no leen”.

Los jovenes no leen.

Los maestros no
la entienden.

La buena literatura
es dificil de entender.

Los maestros no
saben explicarla.

Argumentacion compleja (mixta)

Argumentacién mixta: Se sustenta una tesis a partir de una combinacién de apoyos coordinados, subordinados o muiltiples.

Ejemplo: “Una entidad patoldgica se define por los sintomas y signos generados
por determinantes objetivos, esto es, organicos. Asi, las enfermedades son organicas.
Puesto que los disturbios mentales no son orgénicos, la enfermedad mental

no es una enfermedad".

Las enfermedades
son organicas.

Una entidad patoldgica
se define por los sintomas
y signos generados
por determinantes objetivos.




Actividad 2 +

4 Analiza los textos de la columna “Argumento” e identifica el tipo de argumento (miltiple, coordi-
nado o subordinado) uniéndolos con flechas al nombre que les corresponde. Finalmente, en la
dltima columna escribe la tipologia de la argumentacién compleja que corresponde a cada caso.

Tipologia de la

Argumento argumentacion
compleja

1. Como la fuerza siempre esté del lado
del pueblo, los gobernantes no tienen
nada que los apoye sino la opinién. Por lo
tanto, el gobierno se funda solamente en
la opinion.

2. La conferencia estuvo organizada
perfectamente: la sala era del tamafio
exacto para el niimero de asistentes, las
mesas de trabajo eran funcionales para
formar equipos y el servicio de cafeteria
fue excelente.

Miiltiple 3. Nadie tiene derecho a quitarle la vida
a otro. Si hay un error judicial, seria un
castigo irreversible. Por lo tanto, deberia
suprimirse la pena de muerte.

4. Se debe prohibir la venta de alimentos
chatarra en la tiendita del colegio porque
aumentan la obesidad en los nifios, dado
que se han presentado casos de obesidad
ennifios y el 70 % de ellos sufre alglin tipo
de obesidad. También porque provoca
serios problemas de salud, ya que se sabe
que ha aumentado la hipertensién en los
infantes.

Coordinada

Subordinada

5. Itzel debe ser la representante ante

el consejo escolar porque ella es una
excelente alumna y tiene el mejor
promedio de la clase, ademas es asesora
par de nuestro grupo.

6. Mario es un deportista de alto
rendimiento porque tiene talento
deportivo y ha recibido el premio nacional
del deporte, obtuvo medalla de oro en los
Juegos Panamericanos.




Actividad 3 *

4 Formen equipos y elaboren la representacion gréfica de las argumentaciones de la ac-
tividad anterior. Proporcionen un ejemplo de cada uno de los tipos de argumentacion.

1. Como la fuerza siempre esta del lado del pueblo, los gobernantes no tienen nada que
los apoye sino la opinién. Por lo tanto, el gobierno se funda solamente en la opinion.
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2. La conferencia estuvo organizada perfectamente: la sala era del tamafio exacto para
el nimero de asistentes, las mesas de trabajo eran funcionales para formar equipos
y el servicio de cafeterfa fue excelente.
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3. Nadie tiene derecho a quitarle la vida a otro. Si hay un error judicial, serfa un castigo
irreversible. Por lo tanto, deberfa suprimirse la pena de muerte.

r wl

4. Se debe prohibir la venta de alimentos chatarra en la tiendita del colegio porque au-
mentan la obesidad en los nifios, dado que se han presentado casos de obesidad en

nifios y el 70% de ellos sufre algin tipo de obesidad. También porque provoca serios
problemas de salud, ya que se sabe que ha aumentado la hipertensién en los infantes.
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5. ltzel debe ser la representante ante el consejo escolar porque ella es una excelente
alumnay tiene el mejor promedio de la clase, ademés es asesora par de nuestro grupo.

r N
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6. Mario es un deportista de alto rendimiento porque tiene talento deportivo, ha recibido
el premio nacional del deporte y obtuvo medalla de oro en los Juegos Panamericanos.

r 'l
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4 Entreguen el trabajo al docente para que lo evalle con esta lista de cotejo.

Participaron colaborativamente en el equipo.

Desarrollaron representaciones graficas acordes con los esquemas de
argumentacion estudiados.

Ejemplificaron los tipos de argumentacidn.

Comentarios:




Clasificacion de los argumentos
atendiendo al tipo de inferencia

Un argumento es un razonamiento. Al argumentar, lo que hacemos es invitar al interlo-
cutor a hacer una inferencia, es decir, un movimiento discursivo que va desde la asun-
cion de las premisas hasta la conclusion.

El razonamiento es una forma particular de pensamiento en la que se resuelven pro-
blemas y se realizan inferencias. Por lo tanto, el razonamiento se expresa por medio de
argumentos.

Los elementos de que se compone un argumento son las premisas, el nexo inferencial
y la conclusién. Recordemos estos componentes de los argumentos. Los estudiaste en
Logica l.

La proposicion es la materia prima del argumento. En efecto, en un argumento tanto
las premisas como la conclusién son proposiciones. Una proposicion es la expresion
de un juicio con el que predicamos, es decir, con el que afirmamos o negamos algo con
respecto de un sujeto. La proposicién consiste en dos términos, uno de los cuales (el
predicado) es afirmado o negado del otro (el sujeto) y es susceptible de ser verdadero o
falso. El criterio de verdad/falsedad es clave para identificar las proposiciones.

Las premisas son las proposiciones empleadas en el argumento, junto con otras, para
llevar a cabo una inferencia.

La inferencia es una operacion mental que nos lleva a sacar una consecuencia con base
en la informacién dada, y asi llegar a una conclusion.

La conclusion es la proposicion a la que otras proposiciones, las premisas, dan soporte
en un argumento como resultado de una inferencia.

Asi, el argumento puede quedar definido como un grupo de proposiciones de las cuales
se dice que una de ellas (la conclusién) se sigue (se infiere) de las otras (premisas), con-
sideradas como base o fundamento para la verdad de éste (Copiy Cohen).

Actividad 4 ﬂ-

4 Lean el siguiente texto en equipos de tres y, empleando los conocimientos que has
adquirido hasta el momento, identifica los argumentos que presenta y sus premisas.

r' Papa, 3qué es el racismo? ‘1
(fragmento)

Tahar Ben Jelloun

Las razas humanas no existen. Existe un género humano en el que estan comprendidos los hom-
bres y las mujeres; unas personas de color, altas o bajas, con aptitudes diferentes y variables. Y,
luego, hay varias razas animales. La palabra raza no debe utilizarse para referirse a la diversidad

. humana. Ese concepto no tiene una base cientifica. '
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Asuncion.
Accion de asumir.




l Ha sido utilizado para exagerar los efectos de las diferencias aparentes, es decir, fisicas. No nos debemos basar '

en las diferencias fisicas, el color de la piel, la estatura, las facciones de la cara, para dividir a la humanidad
, demanera jerarquica, o sea, con estratos que indican que hay unos hombres situados a un nivel superiory
otros a un nivel inferior. No debemos creer, ni pretender que los demas lo crean, que porque se es blan-
co se tienen mas cualidades que otra persona de color. Te propongo que no utilices la palabra raza. Ha
sido tan explotada por la gente mala, que mas vale que la sustituyas por la de género humano. Este se
compone de grupos diversos y diferentes. Por las venas de todos los hombres y mujeres del planeta
corre sangre del mismo color, independientemente de que su piel sea rosa, blanca, negra, marrén,
- amarilla o de otro color. Existen varios grupos humanos que difieren por sus particularidades fisicas,
~ como el color de la piel y del pelo o los rasgos de la cara; y también por la cultura. Cada ser humano es
Gnico. No encontraran en el mundo dos seres absolutamente idénticos, ni siguiera los hermanos geme-
los. La particularidad del hombre reside en ser portador de una identidad que sélo lo define a él.

Tomado de bkmrt.com/mcBkJF '

llegar a respuestas consensuadas.

1. ;Esuntexto argumentativo? ; Por qué?

4 De forma individual, responde las preguntas. Luego compdrtelas con tu equipo y discutan para

2. ;Qué caracteristicas tiene para ser catalogado como una argumentacién?

3. ;Qué argumentos y premisas identificaron?

4. ;Qué opinan de los argumentos que pudieron identificar?

4 Investiguen acerca del tema del racismo en su comunidad y en México. Luego, compartan sus

hallazgos y reflexiones con el resto del grupo.

—

Debe quedar claro que el argumento no es un mero conjunto de proposiciones o premisas. El frag-
mento de alglin texto, por ejemplo, puede contener varias proposiciones que comunican ideas,
pero no incluir argumento alguno. Para que el argumento se presente, tiene que generarse una
inferencia. Veamos algunos casos:
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rLas consolas de videojuegos son muestra del desarrollo tecnoldgico y estan presentes en muchon
paises actualmente. Sus costos varian en funcion de la temporalidad, la popularidad, la canti-
dad de juegos que incluyen o estan relacionadas con ellas y, por supuesto, de la longevidad del
aparato. Los lideres tecnoldgicos continuaran generando investigacion para desarrollar nuevas
consolas que saldran a la venta en los proximos meses: Nintendo, Activision, Sega, Microsoft y
Sony Computer Entertainment. Las ganancias de estas empresas se miden en miles de millones

. de délares cada afio.

El texto contiene varios datos interesantes e informacion relevante, pero no argumentos;
.puedes darte cuenta de que no existen conclusiones o inferencias en él? Veamos otro
ejemplo:

nn los Estados Unidos de Norteamérica el deporte que mas seguidores tiene es el futbol amern
cano. Las cifras que se manejan para los sueldos de los jugadores y entrenadores han sido tema
de discusién y polarizan a algunos sectores de la poblacion, particularmente al de la comunidad
cientifica. Los cientificos no estan de acuerdo con que un solo jugador de un equipo de futbol
obtenga ganancias por arriba de los 100 millones de délares al afio, mientras que la inversién
en investigacion cientifica no esta ni siquiera cerca de la cifra. Por lo tanto, los miembros de esta
comunidad prefieren ver el futbol americano de la liga colegial, en donde se manejan esquemas
amateurs que impiden sueldos o ganancias de las dimensiones de la liga profesional.

En el texto previo se presenta un argumento, ; puedes identificarlo?

Actividad 5 _ ﬂ-

4 Determina las premisas, la conclusion y los marcadores en los siguientes argumentos.

1. En laedicién del 2 de agosto de 2001 del New York Times, se puede leer: “La clonacién
humana —aligual que el aborto, los anticonceptivos, la pornografia, la fertilizacion in vi-
troy la eutanasia— es intrinsecamente perversay, por lo tanto, nunca debe permitirse”.

a. Premisas:

b. Conclusion:

¢. Marcadores:




—

1.

A partir del argumento
1 de la actividad, ;qué
inferencia podemos
hacer?

a. Lointrinsecamen-
te perverso debe
permitirse.

b. Lo perversono
debe permitirse.

€. Lointrinseco
es perverso.

d. Lointrinseco no
debe permitirse.

;Cual de las siguientes

afirmaciones se puede

inferir del argumento 2
de la actividad?

a. WhatsApp tiene
mas usuarios
que Facebook
Messenger.

b. Android es libre.

¢. Facebooktiene
400 millones de
usuarios.

dl. Facebook no tenia
sistema de chat
hasta que compré
WhatsApp.

2.

En el sitio web El Android libre aparece el siguiente texto: “Facebook compré Whats
App por su crecimiento imparable, sus mas de 400 millones de usuarios y por ser el
lider del mercado de la comunicacién instantanea, por encima de Facebook Messen-
ger, su propio sistema de chat”.

a. Premisas:

b. Conclusion:

¢. Marcadores:

El hoy retirado estrella del basquetbol de los Lakers de Los Angeles alguna vez co-
menté: “Hay noches en las que dudo de mi. Estoy inseguro. Tengo miedo al fraca-
s0... Todos tenemos dudas, no hay que negarlo. Pero no nos rendimos y, por tanto,
seguimos adelante”

a. Premisas:

b. Conclusion:

¢. Marcadores:;

Benito Juarez, el presidente oaxaquefio, es el mejor que ha tenido México en su histo-
ria, sobre todo por la defensa férrea que encabezé durante la intervencion francesa.



a. Premisas:

b. Conclusion:

¢. Marcadores:

5. El padre de la epistemologfa genética, Jean Piaget, comenté: “el conocimiento cientifico esta

en perpetua evolucion, por lo que cambia de un dia para otro”.

a. Premisas:

b. Conclusion:

¢. Marcadores:

4 Comparte tus respuestas con dos compafieros. Retroalimenten criticamente y con respeto su
trabajo. Finalmente, afiade las correcciones que consideres pertinentes y entrega al docente

una version final de la actividad.

4 Pide aal docente que evallie tu desempefio en la actividad con la siguiente guia de observacién.

, Calificacion
Indicador

Identifico las premisas.

Identific las conclusiones.

Identificé los marcadores.

Comentarios:

—




Tipos de argumentos

Hemos analizado los argumentos atendiendo a la macroestructura compleja de la ar-
gumentacion. Ahora estudiaremos y clasificaremos a los argumentos atendiendo a su
microestructura o estructura interna. Pero primero realizaremos una actividad.

Actividad 6 *

4 Analicen el siguiente texto, en el que podemos encontrar diversos tipos de argumentos.

,' ' Tres taxis -'

No hace mucho estuve en Berlin y tuve que tomar un taxi; tres, de hecho. El primero al que subi lo
conducia un taxista aleman. Fue exacto, cortés, rapido y serio. Todo fue bien.

El segundo lo manejaba un arabe. Le di la direccién y se puso en marcha. No hacia falta conocer
mucho Berlin para ver pronto que me llevaba en una direccidn bien distinta de la de mi destino.
Esperé. Aguanté. Me cercioré. Me callé. Cuando al fin llegamos, le dije claramente: “No me ha trai-
do usted bien. No ha venido directo sino por un camino mucho mas largo. Me ha paseado usted
por todo Berlin”. El contesté: “Hombre, por todo Berlin no, pero... Pero una buena parte si, claro”.
Suintento de humor no me aplacd. Le di lo que marcaba el contador, pero me quedé molesto. No
me gusta que me estafen.

El tercer taxista era africano. Se mostrd simpdtico, alegre, sonriente, servicial y encan-
tador. Me llevé muy bien y ademéas me hizo pasar un buen rato. Este era el de vuelta al
aeropuerto y me alegré como despedida.

Me acuso de haber pensado por un instante que todos los alemanes son serios; todos
. los arabes, sospechosos; y todos los africanos, simpaticos.
4 Responde las preguntas.

1. ;Reconoces argumentos en la lectura? Si es asi, ;te parecen argumentos sélidos?,
ipor qué?




2. ;ldentificas premisas y conclusiones en estos argumentos? Sefialalos.

3. ;Aqué se refiere la autoacusacion de la que se habla al final del texto?

4. Siel personaje de la lectura fueras tU, generarias una conclusion respecto de todos
los taxistas en Berlin? Explica.

5. ;Como expresarias tu argumento a futuros visitantes, de modo que sepan qué pue-
den o no esperar de los taxistas berlineses?

4 Compartan sus respuestas en equipos o en discusion grupal y, a partir de lo expresa-
do por otros compafieros, evallia tus respuestas con la siguiente lista de cotejo.

Indicador !

Identifiqué argumentos.

Manifesté una postura personal (pregunta 4).

1

t
Expresé un argumento cumpliendo formalmente { ;
con las partes que debe poseer. !

Comentarios:

Como analizaremos ahora, la estructura del argumento es fundamental para construir
e identificar argumentos validos. En el didlogo de todos los dias con tus compafieros
de clase o con tu familia, ;empleas argumentos?, ;usas alguna estructura para elabo-

/ rarlos?, ;tus interlocutores emplean argumentos con una estructura o forma definidos?
Lee el siguiente ejemplo:




i
g
&

¥

' Si estudio lo suficiente, podré obtener una beca que me ayudara a pagar la compu-
tadora que tanto quiero, me dijeron mis padres. Mis notas hasta el momento son
impecables, de modo que el proximo semestre estaré escribiendo mis trabajos en

ui nueva PC. J

Argumentos deductivos

. De las distintas clases de razonamiento surgen diversas clases de argumentos. En
. sentido amplio, existen dos grandes clases: razonamiento deductivo y razo-
. namiento inductivo, y dentro de este Ultimo se encuentra el razonamiento

analégico.

Imaginemos la siguiente situacion: A Lucy le duele el estémago. “;Por qué?”,

preguntamos. “jSiento que mil gatos me arafian por dentro!”, contesta Lucy,

quien al decir tal cosa no ofrece argumento alguno, sélo expresa algo que sien-
te fisicamente. Se trata de una imagen, una asociacién que su mente hizo para
después comunicarnos como siente tal dolor.

o

Sin embargo, de la exclamacion aislada “jsiento que mil gatos me arafian por

SR o 3 dentro!”, no podriamos derivar légicamente y sin equivocacién que a alguien le

i duele el estémago. Podria tratarse de un recurso poético o de una expresion de ira,
pero no de una proposicion a partir de la cual podamos inferir algo en especifico.

En un segundo escenario, Lucy podria explicar que su dolor se debe a fiebre tifoidea:
“Comi sélo alimentos del restaurante ‘El girasol’ en las dltimas dos semanas. Justo ayer
clausuraron el lugar, debido a que se confirm¢ la contaminacién de sus alimentos con
Salmonella typhi, causante de fiebre tifoidea. jLa bacteria estaba en cada uno de mis
bocados!”.

Podriamos simbolizar o estructurar un argumento valido sobre este ejemplo de la
siguiente manera:

' Todo P (alimento consumido por Lucy) es M (pertenece a “El girasol”). l
Todo M (lo perteneciente a “El girasol”) es S (fue contaminado con Salmonella typhi).
TIC Por lo tanto, todo S (contaminacidn con Salmonella typhi, presente en el restaurante “El girasol”)
: es P (llego al alimento, causando fiebre tifoidea a Lucy).
En este enlace encontraras

excelente informacion '
sobre argumentos

deductivos, inductivos El ejemplo de Lucy tiene la forma de un silogismo categérico, un tipo de argumento
y analdgicos: con el que expresamos un razonamiento deductivo, y que estudiaremos en el siguien-
bkmrt.com/t4QINc te subtema. Veamos los rasgos clave del argumento deductivo.

' En un argumento deductivo las premisas buscan dar bases para la verdad de su '
conclusion, la cual se sigue de las premisas con necesidad absoluta e independien-
temente de cualquier otro hecho que pueda suceder en el mundo y sin admitir gra-

. dos (Copi). Se trata de inferencias necesarias. '




Siguiendo con el ejemplo, lo anterior significa que no importa si en el restaurante “El gi-
rasol” afirman que los alimentos son desinfectados cada dia (se confirmé que todos es-
taban contaminados), ni si la Salmonella typhi contamind otros restaurantes (Lucy sélo
comid en “El girasol”), como tampoco la cantidad ingerida por Lucy (pues un bocado
diario bastaba para recibir la bacteria): el punto es que la bacteria llegd al alimento, y
eso lo pudimos deducir de la forma de nuestro argumento.

Por otro lado, si todas las premisas eran verdaderas, la conclusion a la que llegamos
tenia que ser verdadera, lo cual es una regla de la deduccién. En suma, revisemos la
definicién de Copi:

' Argumentos deductivos. l

Son aquéllos en los cuales se afirma la existencia de una relacién muy estrechay ri-
gurosa entre premisasy conclusion. Si un argumento deductivo es valido, entonces,
dada la verdad de sus premisas, su conclusion debe ser verdadera sin importar qué

.otra cosa sea cierta. '

Dicho de otro modo, el argumento deductivo tiene una conclusién verdadera siempre
y cuando sus premisas sean verdaderas, es decir, la conclusidn esta contenida en las
premisas, y en ella solamente se hace explicita la informacidn.

El argumento deductivo es el tinico al que se puede calificar como valido o invélido
con base en la relacién directa entre la verdad de su conclusién y la de sus premisas.
Nunca puede suceder que de premisas verdaderas se obtenga una conclusién falsa.

Para reafirmar nuestro conocimiento, veamos otro ejemplo de argumento deductivo
que ilustra el proceso que va de lo general a lo particular:

rTodo humano es mortal. 1

Proposicion universal afirmativa. Se refiere a toda la clase o conjunto de los
humanos.

Aristoteles es humano.
Proposicion particular afirmativa. Su contenido es un elemento particular, es
decir, Aristoteles.

Por lo tanto, Aristdteles es mortal.
La conclusion se infirié en un proceso que fue de lo general (la mortalidad de los

ujmanos) a lo particular (Aristételes). A

Sin embargo, también podremos encontrar argumentos deductivos validos que conten-

gan solo premisas particulares. Por ejemplo:
Si Aristoteles es humano, entonces Aristételes es mortal. I

Arist6teles es humano.

L Por tanto, Aristoteles es mortal. '
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El silogismo

Elsilogismo es uno de los tipos de argumento méas usados en la ensefianza de la Légica, por lo que
nos detendremos un poco en ellos. Existen tres tipos: el simple o categérico, el compuesto y el
irregular. En esta asignatura sélo estudiaremos el primero.

Para comenzar, hay que sefialar que son argumentos deductivos en los que la conclusidn es infe-
rida a partir de dos premisas. Veamos un ejemplo:

' Ningun héroe es cobarde. '

Algunos soldados son cobardes.

Por lo tanto, algunos soldados no son héroes.

Premisa mayor: Ningun Pes M.
Premisa menor: Algunos S son M.

Conclusion: Algunos Sno son P.

En el argumento:
El término mayor es P.

El término menores S.

. El término medio es M. '

A partir de este ejemplo, desglosemos las partes del silogismo categdrico:
o Tiene tres proposiciones (cada una de oraciones): dos premisas y una conclusion.

o En su forma estdndar, la premisa que aparece primero en el silogismo es la premisa mayor, des-
pués la menory al final la conclusién.

* Posee tres términos, representados en el ejemplo por letras, que se nombran término mayor,
término menory término medio.

° La premisa que contiene el término mayor es la premisa mayor, y la que contiene el término
menor es la premisa menor, pero son los términos los que definen el caracter de las premisas,
no la posicion de éstas dentro del argumento.

e La conclusién contiene dos de los tres términos involucrados en el silogismo.
* Eltérmino que aparece como predicado de la conclusién es llamado término mayor.
o Eltérmino que aparece como sujeto de la conclusién es llamado término menor.

o El término que no aparece en la conclusién, pero si en ambas premisas, es llamado término
medio.

Los silogismos son un tema complejo en el que podriamos profundizar mucho més, pero en esta
asignatura sélo los revisaremos hasta aqui.



Argumentos no deductivos

La mayor parte de los razonamientos que utilizamos en la argumentacion cotidiana son no deducti-
vos. De igual manera pasa en algunas disciplinas como en la argumentacion juridica o en la misma
argumentacién cientifica. Un argumento es no deductivo, cuando las razones que se ofrece como
apoyo a la conclusién no son demostrativas, sino solamente probables. La validez de este tipo de
argumentos, tiene que ver con la evidencia o carga de la prueba y, en parte, con su aceptabilidad,
la cual sera posible en la medida que las pi’emisas sean verdaderas, suficientes y pertinentes. Entre
mayor sea esta fuerza argumentativa mas razonables y convincentes seran nuestros puntos de vista.
Los tipos mas comunes de argumentos no deductivos que estudiaremos son la induccidn, la analo-
giay la abduccion.

Argumentos inductivos

Si en nuestro ejemplo sobre el dolor de estémago de Lucy ella nos hubiese dicho que le dolia
porque “comié algo en la calle”, Lucy estaria entrando en el terreno del llamado razonamiento
inductivo, que es aquél en que la conclusién derivada de sus premisas es sélo probable, por estar
basada en generalizaciones, observaciones, aproximaciones, que no pretenden probar la verdad
de una conclusién, sino sélo apoyarla como probablemente verdadera.

En el ejemplo, las premisas “me duele el estomago” y “comi algo en la calle” dan cierto apoyo a la
conclusién implicita “la comida de la calle (probablemente) me hizo dafio”, pues estaria basandola
en su observacién de casos previos en los que la comida de la calle le hizo dafio a ella 0 a otra perso-
na. Sin embargo, no podemos saberlo con exactitud, pues a) no sabemos si sélo comid en la calle, b)
ignoramos si el dolor se debe a una enfermedad ajena a lo ingerido, ¢) desconocemos si la comida
estaba limpia o no, etcétera.

Un argumento inductivo, a diferencia del deductivo, pretende:

rno que sus premisas sean fundamentos para la verdad de su conclusion, sino solamenn
que sus premisas proporcionen cierto apoyo a su conclusién [...]. Asi pues, mientras mayor
sea la probabilidad o verosimilitud que sus premisas confieran a la conclusidn, mayor sera
el mérito de un argumento inductivo. Pero esa probabilidad, aun cuando las premisas sean

A todas verdaderas, esta bastante lejos de la certeza. A

| SN

Otra manera de ver el argumento inductivo es atendiendo a que en su conclusion se generaliza
una propiedad observada en un niimero suficiente de individuos de una clase, atribuyéndola a la
totalidad de los miembros de ésta, es decir, incluyendo no sélo los casos observados, sino tam-
bién los no observados.

Entonces, hay dos diferencias basicas entre el argumento deductivoy el inductivo:

1. La fuerza con que se afirma la conclusion. En el deductivo la conclusion es necesaria (no
puede no ser), mientras que en el inductivo es sélo probable.

2. La informacién generada. Mientras que la conclusién del argumento deductivo s6lo hara
explicita la informacion contenida en las premisas, en el argumento inductivo sugerira nueva
informacion al aventurar una generalizacidn o atribuir caracteristicas a casos no observados.

-
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Figura 2.2

Santo Tomas de Aquino
(1224/1225-1274). Teblogo y
filésofo catélico, estudioso
de la obra de Aristoteles, a
quien debemos buena parte
de las interpretaciones que se
hicieron de la metafisica aris-
totélica. El adjetivo tomista se
refiere a su pensamiento.

%

Al construir argumentos
inductivos, es importante
anteponer la palabra pro-
bablemente a la conclusién
y tornar como fundamento
un nimero suficiente de
casos para, con base en
ellos, afirmar la conclusién.
Esto fortalecera nuestra
conclusién y evitard que
cometamos falacias.

A menudo se define al razonamiento deductivo como el que infiere de lo general (o uni-
versal) algo particular (o singular), y al inductivo como el que infiere de lo particular (o
singular) algo general (o universal), pero tales definiciones son obsoletas. No obstante,
las mencionamos porque probablemente las encontraras en otras fuentes.

Es importante traer a tu atencion que tanto el razonamiento deductivo como el inductivo
han estado en la base de los métodos cientificos a lo largo de la historia. La deduccién
aristotélica no sélo influyd en la ciencia de su época, sino que perduré hasta la Edad Me-
dia, y alin hoy muchos ldgicos siguen basando sus estudios en légica aristotélica-tomista.

En el método hipotético-deductivo se deducen los resultados de las predicciones con-
tenidas en hipétesis, y esas deducciones son puestas a prueba. El razonamiento in-
ductivo (la operacién mental que produciria un argumento inductivo) tiene lugar cuan-
do se formula la hipétesis, por lo que decimos que ambos tipos de razonamiento (tanto
el deductivo como el inductivo) estan presentes en los procedimientos de la ciencia.

El razonamiento inductivo, por otro lado, tuvo en Francis Bacon a uno de sus mayores
impulsores, pues lo convirtié en la base del llamado “método baconiano”, expuesto en
su Novum Organum (1620); un método que consistia basicamente en la observacion, el
registro, la experimentacién, la comprobacién y la recoleccién de datos empiricos que
servirian para hacer posteriores generalizaciones. En el razonamiento inductivo, la con-
clusién va mucho mas alld de lo dicho en las premisas.

Su estructura es la siguiente:

r. A

3. El individuo A pertenece a la
clase Xy tiene la propiedad P.

7/ Individuo A
" Individuo B
Individuo C

4. El individuo B pertenece a la
clase Xy tiene la propiedad P.

la propiedad P

5. El individuo C pertenece a la
clase Xy tiene la propiedad P.

Informacién nueva
que puede falsificarse
en las conclusiones

6. N5y

Luego, probablemente todos los
individuos que pertenecen a la
clase X tienen la propiedad P. A

Representacion visual de un argumento inductivo.

Considera que muchos de los argumentos que se emplean de modo coloquial son de
tipo inductivo. Por ejemplo, un estudiante ha ido al cine varias veces y las peliculas que
ha visto no han sido de su agrado, entonces afirma: “todas las peliculas recientes son
muy aburridas”. Este argumento se sustenta en la siguiente estructura:



r1. La risa del amo es pelicula reciente y es aburrida. ﬂ
2. Laforma del agua es pelicula reciente y es aburrida.

3. Eldltimo jedi es pelicula reciente y es aburrida.

=

Luego, probablemente todas las peliculas recientes sean aburridas. |

Es fundamental que recuerdes que la conclusion de un argumento inductivo es siempre
una probabilidad, pues no se observa a la totalidad de las especies o de los elementos.
De hecho, serfa suficiente para probar la falsedad del argumento anterior que el estu-
diante encontrara una pelicula reciente que no le resulte aburrida.

Actividad 7 P
4 Lee los siguientes argumentos e identifica si son deductivos o inductivos.

1. Si Patricio es médico, entonces es estudioso.
Patricio es médico.
Por lo tanto, Patricio es estudioso.

2. Todos los ingenieros saben matematicas y aman la serie The Big Bang Theory
(La teoria del Big Bang).
Todos los fisicos saben mateméticas y aman The Big Bang Theory.
Todos los astrénomos saben matematicas y aman The Big Bang Theory.
Por lo tanto, probablemente todos los que saben matematicas aman
The Big Bang Theory.

3. Thor fue producida por Marvel y fue buena.
Iron Man 3 fue producida por Marvel y fue buena.
The Avengers: Infinity War esté siendo producida por Marvel.
Por lo tanto, probablemente The Avengers: Infinity War sea buena.

4. Ha llovido en la Ciudad de México cada abril, seglin la historia registrada.
Por lo tanto, lloveré en la Ciudad de México el proximo abril.

5. Ningln pez tiene patas.
Todos los salmones son peces.
Por lo tanto, ningtin salmén tiene patas.

6. Todos los perros son mamiferos.
Todos los gatos son mamiferos.
Por lo tanto, todos los gatos son perros.
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4 Elabora dos argumentos deductivos y dos inductivos. Te recomendamos basarte en
los ejemplos vistos.

1. Argumento deductivo 1:

2. Argumento deductivo 2:

3. Argumento inductivo 1:

4. Argumento inductivo 2:

4 Eldocente evaluara tu desempefio en la actividad con la siguiente gufa de observacién.

] Calificacion
Indicador
5 |6-7 |89 | 10

Distingue los argumentos deductivos de los inductivos.

Elaboré dos argumentos deductivos.

Elabord dos argumentos inductivos.

Comentarios:

—

Argumentos analdgicos

Los argumentos analégicos forman parte de los inductivos, y son aquéllos que manifies-
tan en sus premisas similitudes entre dos o mas objetos en uno o mas rubros, y en los
que en la conclusién se atribuye la similitud de otro en algtn otro rubro.

Asi, por ejemplo, después de haber ido dos veces a la tienda de la esquina, donde la aten-
dieron muy bien, una persona puede inferir que en la préxima visita probablemente reci-
bira el mismo trato. O en los trayectos a determinado lugar, si encuentras que un camino
de la escuela a casa es seguro porque lo has usado dos o tres veces, puedes concluir que
puede serlo las préximas veces que lo tomes. La estructura de éstos es la siguiente:



Probablement
F. A, B, Cy D poseen, todos, las propiedada S

PyQ.
6. A,B,yC poseen,todos, la propiedad R.

Por lo tanto, D posiblemente posee la pro- Propiedad R

ﬁedad R. J ABC D

Un ejemplo es el siguiente:

EZ, 3y 4tienen, todos, las propiedades 1
verdey rojo.

1,2y 3 tienen, todos, la propiedad azul. Propiedad Py Q

.. probablemente 4 tiene la propiedad azul.J

£Figura 2.4

Representacién visual de un argumento analdgico.

La inferencia nos permite afirmar que probablemente 4 tiene la propiedad azul, pues
pertenece al conjunto del que habla la primera premisa (verdey rojo).

En otras palabras, el argumento analégico busca trasladar las caracteristicas de un obje-
to conocido a otro que pretendemos conocer, que es semejante o parecido. La analogia
parte de juicios anteriores ya conocidos a otros que pretendemos conocer, mantenien-
do la o las particularidades o caracteristicas confrontadas.

Actividad 8 *

4 Elabora dos argumentos analégicos. Compartelos con un compafiero para recibir re-
troalimentacion y, en caso de ser necesario, corrigelos.

1. Argumento analdgico 1:

2. Argumento analégico 2:

4 El docente evaluara tu desempefio en la actividad con la siguiente guia de observacion.

. Calificacion
Indicador
5 | 6-7 |89 | 10

Elaboré dos argumentos analégicos. | | | )

Comentarios:

_

a
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Argumentos abductivos

En la abduccién (que algunos consideran como la operacién l6gica por la que nacen
“hipdtesis novedosas”) surgen las hipétesis a partir de la descripcién de un fenémeno
para explicar las posibles causas de éste. De acuerdo con el filésofo Charles Sanders
Peirce, quien la llama “conjetura” (guess) o suposicién, esta inferencia busca la mejor
explicacién o la mas probable a primera vista.

De un hecho particulary de una regla (universal o probabilistica, es decir, algo que suce-
de siempre) que suponemos correcta, tratamos de inferir otro hecho que ya conocemos.
Esimportante que notes que con este razonamiento no se obtiene una conclusién ver-
dadera, incluso si la regla que usamos en nuestro razonamiento es universal; la conclu-
sion que obtendremos serd sélo una explicacién mas o menos razonable.

Veremos ahora algunos ejemplos de razonamiento abductivo, en los que, de la obser-
vacion de algunos hechosy el apoyo en una regla, derivamos una hipétesis explicativa:

necho o efecto a explicar A: Calle mojada. j

Hipdtesis explicativa B: Acueducto roto.
Regla 1: Si B, entonces A (siempre que hay un acueducto roto, la calle se moja).

Hipdtesis explicativa C: Llovid.
Regla 2: Si C, entonces A (siempre que llueve, la calle se moja).

Nuevo hecho conocido, no-B: Se verifica que no-B (no habia ninglin acueducto roto).
Se retira la hipétesis explicativa B.
Mejor explicacion: C explica causalmente A.

Asi, si A: calle mojada, B: Acueducto roto y C: Llovié. Se verifica que no-B (no hay
acueductos rotos), entonces la calle mojada queda explicada porque C, llovié.

El secador no funciona (hecho a explicar).

Cuando el fusible esta fundido, el secador no funciona (marco teérico o regla).
Por lo tanto...

El fusible esta fundido (hipétesis).

-

El siguiente ejemplo esta basado en un caso dado por el propio Peirce: imagina que entras
a una habitacién en la que, sobre una mesa, se encuentran varios sacos con frijoles. Al lado
hay un pufiado de ellos, todos blancos. Después de examinar los sacos, encuentras que
uno de ellos contiene solamente frijoles blancos. Entonces se infiere, espontaneamente,
que el pufiado de alubias proviene de este saco. El esquema de nuestro razonamiento seria
el siguiente:

ndos los frijoles de este saco son blancos (ésta es la regla, es decir, no hay duca
de que en ese saco todos los frijoles son blancos).
Estos frijoles son blancos (resultado de nuestra observacion del pufiado).
Estos frijoles son de ese saco (caso que concluimos, inferencia o hipétesis).

-



Segun el mismo Peirce, la abduccién es no sélo un modo de razonar que se suma al ra-
zonamiento deductivo e inductivo, sino el “primer paso del razonamiento cientifico”.

Es bueno que sepas desde este momento que los argumentos abductivos constituyen
falacias —en particular, la falacia de la afirmacién del consecuente—, es decir, una es-
pecie de “error de razonamiento”, que estudiaras adelante.

Actividad 9 {“F

4 En los siguientes textos sefiala los tipos de argumentos que se presentan (recuerda que
hemos analizado argumentos inductivos, deductivos, analdgicosy abductivos); ademas,
comenta si estan justificados interna o externamente y si la conclusién te parece vélida.

4 Sefiala la intencién que tiene cada uno (convencer, persuadir, explicar, demostrar,
etcétera).

1. Jalil es &rabe y afirma que todos los drabes mienten. Jalil miente si dice la verdad;
luego, Jalil dice la verdad si miente.

2. “Temo que el dia que la tecnologfa sobrepase nuestra humanidad, el mundo tendra
una generacion de idiotas”.

Einstein

3. “Creo que quienes tienen una enfermedad terminal y sufren grandes dolores debe-
rian tener la opcién de elegir poner fin a sus vidas, y aquéllos que les ayuden debe-
rfan quedar libres de ser juzgados... si nosotros no dejamos a los animales sufrir, ;por
qué si a los humanos?”.

Stephen Hawking

4. Més de un politico es miserable.
Todo miserable es limitado.
Luego, algln politico es limitado.

=
—
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5.

10.

El consumo de drogas entre la juventud mexicana va en aumento: cada dia se ven
mas jovenes en las calles bajo la influencia de las drogas; la desercién en las escuelas
por parte de los jovenes es muy elevada; por o tanto, los jévenes que desertan de la
escuela consumen drogas.

Algunos estudiantes les faltan el respeto a sus maestros; cuando los docentes mal-
tratan a los estudiantes, éstos tienden a faltarles al respeto; luego podemos concluir
que los estudiantes les faltan al respeto a sus docentes porque reciben maltrato por
parte de éstos.

Realizamos el siguiente experimento. Desde lo alto de un edificio, una persona lanzé
una pelota de futbol, un borrador de pizarrén y una hoja de papel hecha “bolita”. Otra
persona se mantuvo abajo del edificio para verificar el tiempo de caida de cada ob-
jeto. La pelota cay6 después de un tiempo determinado. El borrador tardé lo mismo,
aligual que la “bolita” de papel. En conclusién, los objetos caen por la accién de la
gravedad y no por su peso.

- Tiene un piojo en la cabeza y se siente ganadero.

- “Hay personas en este mundo que son alegres y parecen poseer més energfa que el

resto de nosotros. Esto es porque no la desperdician en represion y autocontempla-
cion. Sentirse miserable no es un pasatiempo sino un trabajo de tiempo completo”,

En las dos Ultimas relaciones con amigas que se convirtieron en novias mias, terminé
arrepentido de haber cambiado una bonita amistad por un mal noviazgo. Segura-
mente la siguiente relacién que inicie terminaré igual.




4 Organicen al grupo en parejas y elaboren un argumento deductivo, uno inductivo,
uno analdgico y uno abductivo. Tomen como punto de partida para los argumentos
la idea de que todos podemos mejorar como personas, es decir, ir en contra de esta
frase: “arbol que nace torcido, jamas su tronco endereza”.

4 Escribe tus argumentos en el siguiente espacio.

1. Argumento deductivo:

2. Argumento inductivo:

3. Argumento analdgico:

4. Argumento abductivo:

4 Eldocente evaluara tu desempefio en la actividad con la siguiente guia de observacion.

Indicador

Identificé los tipos de argumentos
(inductivos, deductivos, analdgicos y abductivos).

Analiz6 la justificacion interna o externa de los argumentos,
o identificd la falta de justificacion.

Valord la validez de las conclusiones.

Identificd las intenciones de los textos presentados
(convencer, persuadir, explicar, demostrar, etcétera).

Comentarios:

—




Falacias

Analicemos ahora los errores de razonamiento que nos pueden llevar a construir mal un
argumento; asi evitaremos cometer lo que en Légica se conoce como falacias. Comen-
cemos con una actividad.

Actividad 10 *

4 Lee el siguiente parrafo y trata de identificar algtin error en el razonamiento de quien
habla.

En verdad que me preparé como nunca para la evaluacién de mateméticas. Esperaba que tom
0/0‘ ’5\ ocurriera segiin lo pensé, de acuerdo con mi plan, en correspondencia con mis acciones.
. Desde la semana pasada dejé mi trabajo para dedicarme a preparar el examen. No dormf
' en toda la semana, no hablé con nadie, no me bafié, ni siquiera tengo la certeza de haber
comido. En fin, por culpa de ese tal Archibaldo... ély sélo él tiene la culpa de mi desgracia.
El, que s6lo viene a la escuela a paseary a perder el tiempo; él, que con sus actos confunde
a los compafieros, pues no asiste a clases, no trabaja en el aula, no colabora. ;Qué de bue-
no se puede esperar de él? Nada, nada bueno. ;Para qué vino al examen de hoy si se iba a
comportar de esa forma? Maestro, por favor, no puede creer en él. ;Cémo puede pensar que
yo le estaba pidiendo respuestas de la prueba? ;Que mis respuestas son idénticas a las de él?
No sé cémo pasé eso, pero estoy seguro de que él tiene la culpa.

4 Si identificaste algtin error, contesta las siguientes preguntas. Discute tus respuestas
con otros compaferos.

1. ;Quéeslo que te parece erréneo?

'

2. ;Por qué no sejustifica el razonamiento?




4 Pide a un compariero que evalle tu desempefio en la actividad con la siguiente lista
de cotejo.

Indicador

Identificé y explicé un error en la argumentacion.

Discutid criticamente sus respuestas con otros compafieros.

Comentarios:

En el andlisis de la argumentacion en la vida cotidiana resulta muy Gtil distinguir cuando
un argumento con el que se pretende convencer a alguien parece bueno pero no lo es
debido a un serie de errores. El estudio de las falacias es muy antiguo: aparece ya en el
libro Sobre las refutaciones sofisticas, de Aristételes. En nuestros dias, las falacias son un
tema de actualidad en la légica informal, ya que estan presentes en diferentes contextos
argumentativos, como la publicidad o las campafias politicas, por mencionar algunos.

En ocasiones, las premisas de un argumento no logran apoyar su conclusién, por lo que
encontramos ahi un error en el argumento, es decir, una falacia. Asi, en términos gene-
rales, las falacias son razonamientos incorrectos.

Aunque muchas veces las falacias parecen argumentos correctos, podemos identificar-
las al someterlas a una revisién rigurosa. No obstante, una falacia no designa un error
cualquiera en el razonamiento. En Logica, este término se usa para denominar errores
concretos y bien identificados en el razonamiento, que presentan ademas un patrén o
estructura.

No hay una clasificacién Gnica para las falacias, pero resulta Gtil organizarlas como se
hace en los manuales tradicionales de légica: en formales e informales.

Actividad 11 ﬁ-

4 En la unidad anterior lefmos un fragmento de “El amor es una falacia”. Recordaras
que en esta historia el narrador es un chico algo presuntuoso que intenta ensefiarle
Légica a una chica llamada Polly. En su primera cita-clase, le ensefia la falacia dicto
simpliciter. Ahora lee la continuacién del cuento.

e
o L

TIC

Te recomendamos este
diccionario de falacias. Te
sera de mucha utilidad para
los siguientes temas.

bkmrt.com/jwfgRy




|' El amor es una falacia "
(Fragmento)

Max Schulman

—A continuacién, tomemos la falacia llamada generalizacién apresurada. Escucha atentamente:
td no sabes hablar francés. Por lo tanto, debo concluir que nadie en la universidad de Minessota
sabe hablar francés.

—¢De verdad? —dijo Polly, incrédula— ;Nadie?

Oculté mi desesperacién: “Polly, es una falacia. La generalizacién se alcanza demasiado apresura-
damente. Hay muy pocas instancias para apoyar tal conclusién”.

—¢Conoces mas falacias? —pregunté ansiosamente. Esto es mas entretenido que ir a bailar.

Luché contra una ola de desesperacién. No estaba llegando a ninguna parte con esta nifia, absoluta-
mente a ninguna parte. Sin embargo, si hay alguien persistente, soy yo. Asi que continué. “Ahora vie-
ne post hoc. Escucha esto: no llevemos a Bill a nuestro picnic. Cada vez que salimos con él, llueve".

—Conozco a alguien asi —exclamd—. Es una chica de mi pueblo, Eula Becker se llama. Nunca falla.
Cada vez que la llevamos a un picnic...

—Polly —lainterrumpi cortante—, es una falacia. Eula Becker no es causa de que llueva.
No tiene ninguna relacién con la lluvia. Si responsabilizas a Eula Becker, eres culpa-
ble de post hoc.

—No lo volveré a hacer mas —prometié afectada—. ;Estas enojado conmigo?
Suspiré. “No, Polly, no estoy enojado”.

—Entonces, cuéntame mas falacias.

—Bueno —dije—, veamos premisas contradictorias.
—Si, vedmoslas —dijo guifiando sus ojos con placer.

Yo frunci el entrecejo pero segui adelante. “Aqui tienes un ejemplo de premisas contradic-
torias: si Dios puede hacerlo todo, ;puede hacer una piedra tan pesada que El mismo no
fuera capaz de levantarla?".

—Por supuesto que si —respondié.
—Pero si El puede hacerlo todo, El puede levantar la piedra —dije.
—Si —dijo pensativa—. Bueno, entonces supongo que El no puede hacer la piedra.
—Pero El puede hacerlo todo —le recordé.
Se rasco su preciosa y vacia cabeza. “Estoy tan confundida”, admitié.

—Por supuesto que lo estas. Porque cuando las premisas de un argumento son contradictorias
entre si, entonces no puede haber argumento. Si existe una fuerza irresistible, entonces no puede
existir un objeto inamovible. Si hay un objeto inamovible, entonces no puede haber una fuerza
irresistible. ;Entiendes?

—Cuéntame mas de este tema tan agudo —dijo ansiosamente.

Consulté mi reloj. “Pienso que basta por esta noche. Te llevaré a casa ahora y (i repasas todas las
cosas que aprendiste. Tendremos otra sesién mafiana por la noche. [...]



Unidad II

l Sentados bajo el roble, la noche siguiente le dije: “nuestra primera falacia de esta noche se llama l
ad misericordiam”.

Ella tembld de gusto.

—Escucha atentamente —dije—. Un hombre solicita un trabajo. Cuando
el jefe le pregunta cudles son sus méritos, contesta que tiene esposa y
seis hijos en casa, que la esposa es invélida sin remedio, los nifios no
tienen qué comer, ni ropa que ponerse, ni zapatos en sus pies, no
hay camas en la casa, ni carbén en la despensa y el invierno esta
llegando.

Una lagrima rodé por cada una de las rosadas mejillas de Polly.
“0h! Esto es terrible, terrible”, gimoted.

—Si, es terrible —acepté—, pero no es un argumento. El hombre
nunca respondié la pregunta del jefe sobre sus méritos. En vez de
eso, apeld a la piedad del jefe. Cometio la falacia ad misericordiam.
(Comprendes?

—;Tienes un pafiuelo? —dijo entre sollozos.

Yo le alargué un pafiuelo y traté de evitar gritar mientras ella se enjugaba los ojos. “Aho-

ra”, dije en un tono cuidadosamente calculado, “discutiremos la falsa analogia. He aqui un ejem-
plo: a los estudiantes se les deberfa permitir consultar sus textos de estudio durante los examenes.
Después de todo, los cirujanos tienen rayos X para guiarlos durante una operacién, los abogados
tienen escritos para guiarlos durante un juicio y los carpinteros tienen planos para guiarlos cuan-
do construyen una casa. Entonces, ;por qué los estudiantes no pueden mirar sus textos durante
los examenes?”.

—iAqui, ahora! —dijo con entusiasmo—, es la idea mas sensa que he escuchado en afios.

—Polly —le dije exhausto—, el argumento esta completamente mal. Los doctores, los abogados y
los carpinteros no estan dando exdmenes para probar cuénto han aprendido, pero los estudian-
tes, si. Las situaciones son completamente diferentes y no puedes establecer una analogia entre
ellas.

—De todos modos, creo que es una buena idea —dijo Polly.

—Tonterias —murmuré, pero continué avanzando—. Ahora examinaremos la hipote-
sis contraria a los hechos.

—Suena exquisita—respondié Polly.

_Escucha: si Madame Curie no hubiera dejado por casualidad una placa fotografica
en un cajon junto a un trozo de pecblenda, el mundo actual no conoceria el radio.

—Verdad, verdad —dijo Polly asintiendo con la cabeza—. Viste la pelicula? Oh, me
fascind. Ese Walter Pidgeon es un suefio. Quiero decir que me trastorna.

—Si te puedes olvidar del sefior Pidgeon por un momento —dije con frialdad—, me
gustaria hacerte notar que esa afirmacion es una falacia. Tal vez Madame Curie habria
descubierto el radio en una fecha posterior. Tal vez otra persona lo habria descubier-
to. Un montén de cosas podrian haber pasado, tal vez. No puedes empezar con una
hipétesis que no es verdadera y luego deducir alguna conclusién que sea sostenible
a partir de ella.

I —Deberfan hacer mas peliculas con Walter Pigdeon —dijo Polly—. Ya casi no lo veo.




¢Figura 2.5

Marie Curie (1867-1983) fue
una cientifica especializada
en la radioactividad; de he-

cho, ella acufié ese término.

Recibié dos Premios Nobel
y descubri6 dos elementos:
el polonioy el radio.

I Una oportunidad mas, decidi. Pero seria la Gltima. Hay un limite para la resistencia humana. "La l
préxima falacia se llama envenenar el pozo".

—iQué amor! —gorjed.

—Dos hombres estan participando en un debate. El primero se levanta y dice: “Mi oponente es
un conocido mentiroso. Ustedes no pueden creer una sola palabra de lo que va a decir”... Ahora,
Polly, piensa. Piensa bien. ;Qué estd mal?

La observé con atencién mientras su linda frente se arrugaba en un esfuerzo de concentracién. De

pronto, un leve resplandor de inteligencia —el primero que yo veia— se asomé a sus ojos. “No es

justo!”, exclamd con indignacin. “No es justo en lo mas minimo. ;Qué oportunidad tiene el segun-
2

do hombre si el primero lo llama mentiroso antes de que empiece a hablar?”,

—iCorrecto! —grité, exultante. Ciento por ciento correcto. No es justo. El primer hombre ha enve-
nenado el pozo antes que cualquier persona pudiera beber de él. Ha imposibilitado la defensa de
su oponente antes que haya podido siquiera empezar. Polly, estoy orgulloso de ti.

. Tomado de bkmrt.com/OnJwAh '

¢ En este fragmento se marcaron en negritas algunas falacias. Identifica aquéllas que
estudiaremos en las siguientes paginas. El texto te servird en las siguientes lecciones
a modo de ejemplo.

4 Evallia tu desempefio en la actividad con la siguiente lista de cotejo.

Indicador

Identifiqué en el texto las falacias que se estudiaran
en las siguientes paginas.

Comentarios:

— !

Falacias formales

En una falacia formal, como su nombre lo indica, el error esta en la forma o estructura
del razonamiento, concretamente en su inferencia, que es incorrecta. Hay dos tipos de
falacias que se comenten al confundirlas con estructuras correctas del razonamiento: las
falacias de afirmacién del consecuente y las falacias de negacién del antecedente, que se
confunden con la validez de argumentos modus tollens y modus ponens, respectivamente.

Las falacias formales se identifican debido a que violan las reglas de inferencia de la
l6gica demostrativa, sin embargo, no por ello cualquier argumento invélido desde el
punto de vista de la forma légica puede considerarse una falacia, ya que éstas tienen
una fuerza persuasiva muy diferente. Un argumento incorrecto quizas no convenza a
nadie, pero una falacia puede persuadir aunque sea incorrecta.



Negacién del antecedente

En la teoria de argumentos deductivos existen varios modos, establecidos segtin su es-
tructura. Uno de ellos, el modus tollens, tiene como los demas argumentos deductivos
una implicacion de la forma Si, entonces. Veamos su estructura.

r Si A, entonces B, 1

no es cierto B,

. por lo tanto, no es cierto A. '

La légica del argumento es negar B, conocido como consecuente, lo que nos lleva a la

negacion de A o antecedente. Por ejemplo:
Si llueve, entonces se mojara el césped. I

No se mojo el césped.

L Por lo tanto, no llueve. J

Observa la relacién que se establece entre el hecho de llover y que el césped se moje. Si
negamos B (que el césped esté mojado), se concluye la falta de lluvia.

La falacia conocida como negacién del antecedente tiene una estructura similar al mo-
dus tollens, sin embargo, incurrimos en un error, pues la negacion es del antecedente
y no del consecuente. Su estructura es la siguiente.

r Si A, entonces B, 1

no es cierto A,

. por lo tanto, no es cierto B. A

Aparentemente no hay motivo para considerar que se comete un error en el argumento;

sin embargo, la negacién de A no necesariamente implica la negacion de B, es decir, no

hay razones para poder negarla. Observemos el siguiente ejemplo.

r Si llueve, entonces se mojara el césped. 1
No llueve.

L Por lo tanto, no se mojara el césped. A

Es claro que el césped puede mojarse por causas distintas a la lluvia, por lo que no hay
forma de establecer una relacién en ese sentido, ya que no se establece dicha relacién
en el argumento, es decir, no se expresa el hecho de que sélo la lluvia puede mojar el
césped. Ahi esta el error del argumento.




Afirmacion del consecuente

Similar a la falacia anterior es la denominada afirmacidon del consecuente. Para enten-
derla, debemos comprender otra forma o modo de los argumentos deductivos, llamada
modus ponens, cuya estructura es la siguiente.

r Si A, entonces B, : 1

A,

L luego, B. J

La base de este argumento esté en la afirmacion. La relacién que se establece en las
premisas es vélida y sélida, ya que el hecho de que A ocurra genera la validez de By que,

a su vez, éste ocurra. Por ejemplo:
Si llueve, entonces se moja el césped. l

Llueve.
L Luego, se moja el césped. A

Asi, puede establecerse la relacién entre llover y el césped que se moja; si ocurre el an-
tecedente, entonces ocurre el consecuente.

En cuanto a la falacia afirmacion del consecuente, surge por medio de la siguiente
estructura:

r _SiA, entonces B, 1

B,

L luego, A. J

Observa que no hay conexién sélida entre la afirmacidn del consecuente y la necesaria
ocurrencia del antecedente, lo cual es un error de argumentacidn. Te quedara claro con
este ejemplo:

Si llueve, entonces se moja el césped. 1
Se moja el césped.

L Luego, llueve. A
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Actividad 12

+

4 Para cada argumento que se presenta, contesta lo siguiente: a) si cometen falacias y
b) de qué falacia se trata si la cometen.
1. Sinieva, tiembla.
Esta temblando.
.. Esta nevando.

2. Siestudio, llegaré lejos.
Estoy estudiando.
. Llegaré lejos.

3. Silaseleccién mexicana pierde, pagas mi comida
No pagaste mi comida.

.. La seleccién mexicana gano.

4, Sjasaltas un banco, te haces millonario.
Te hiciste millonario.

.. Asaltaste un banco.

4 El docente evaluara tu desempefio en la actividad con la siguiente guia de observacion.

f Calificacion
Indicador 5

6-7 | 8-9 | 10
Identifico las falacias.

|dentificé el tipo de cada falacia.
Comentarios:

_




Actividad 13 +

4 Identifica si en las siguientes argumentaciones se cometen errores. De ser asi, sefiala el tipo de
errory explicalo.

1. Ayer me dolia mucho la cabezay
tomé una pastilla para el dolor, recé
tres padrenuestros y ;jqué crees?
Diosito me curé porque al ratito ya se
me habia quitado el dolor.

2. Todos los nifios son juguetones e
inocentes, por lo tanto, no hay cancer
a temprana edad.

3. Sirealizas actos buenos, seras consi-
derado buena persona.




Argumento Tipo de error y explicacion

4. Eldfaque me encontré los 500 pesos
en la calle de la casa de Alfredo,
llevaba mi camisa verde; cuando vaya
a casa de Alfredo, llevaré mi camisa
verde porque me trae buena suerte.

5. Los lirios, al igual que las zanahorias,
son vegetales.
Por lo tanto, deben ser comestibles.

6. La muerte es una de estas cosas: o es
como no ser naday no tener sensa-
cién alguna o es un cambio y una
migracion de este lugar a otro.

Si no existe sensacién alguna, admi-
rable ganancia es la muerte.

Si, por el contrario, la muerte significa
un viaje

de aqui a otro lugar, ;qué bien puede
haber mayor que éste?




7. Como no hemos podido demostrar
que no existe vida en otros planetas,
por lo tanto, no existe vida en otros
planetas.

8. Miamigo es un gran amigo: trabaja-
dor, padre ejemplar, asiste a la iglesia,
tiene muchas virtudes, es buen ciuda-
dano; por lo tanto, no pudo robarse
la cartera de la vecina.

4 Organizados en equipos de tres alumnos, comenten sus respuestas, retroalimenten su trabajo
y corrijanlo si es necesario.

4 El docente evaluara tu desempefio en la actividad con la siguiente guia de observacion.

: Calificacion
Indicador
5 6-7 | 8-9 | 10

Identifico los errores en las argumentaciones.

Sefialé los tipos de errores.

Explico los errores.

Comentarios:

—




Actividad 14 +

4 Parafinalizar este tema, terminaremos de leer “El amor es una falacia”. En este desenlace, Polly
le da una leccion inesperada al narrador. Lean en equipos.

r Elamoresunafalacia ‘1
(Fragmento)

Max Schulman

Cinco agotadoras noches tomo este trabajo, pero vali6 la pena. Habfa logrado convertir a Polly en una persona
l6gica, le habfa ensefiado a pensar. Mi trabajo habia terminado. [...]

No se debe pensar que yo no sentia amor por esta nifia. Muy por el contrario. Tal como Pigmalién amaba a
la mujer perfecta que habia modelado, asi amaba yo a la mia. Habfa llegado el momento de cambiar nuestra
relacién de académica a romantica.

—Polly —le dije—, la préxima vez que nos sentemos bajo nuestro roble, esa noche no vamos a hablar de falacias.
—iQué pena! —dijo ella, desilusionada.

—Querida —le dije, obsequidndole mi mejor sonrisa—, ya hemos pasado juntos cinco noches. Nos hemos lle-
vado espléndidamente bien. Es evidente que estamos hechos el uno para el otro.

—Generalizacion apresurada —exclamé ella—. ;Cémo puedes afirmar que estamos hechos el uno para el
otro sobre la base de sélo cinco citas?

Ref para mis adentros con placer. La querida nifia habfa aprendido bien su leccién. “Querida”, dije, acariciando
su mano con pequefios golpecitos tolerantes, “cinco citas es mas que suficiente. Después de todo, no es nece-
sario comerse la torta entera para saber que esta buena.”

—Falsa analogia —respondi6 Polly prontamente—. Yo no soy una torta, soy una nifia.

Sonrei para mis adentros con un poco menos de placer. La querida nifia habia aprendido su leccién tal vez -
demasiado bien. Entonces decidi cambiar la tictica. Obviamente el mejor abordaje era una simple, firme y
directa declaracién de amor. Me detuve un momento mientras mi potente cerebro elegia las palabras oportu-
nas. Entonces comencé:

—Polly, te amo. Tt representas todo el mundo para mi,y la lunay las estrellas y todas las constelaciones del es-
pacio exterior. Por favor, querida mia, di que aceptards ser mi novia. Si no lo haces, mi vida carecera de sentido.
Languideceré, me rehusaré a comer y vagaré por la faz de la tierra como un viejo casco de barco tambaleante
y con 0jos vacios.

Listo, pensé, cruzando mis brazos. Esto deberia lograrlo.
—Ad misericordiam, dijo Polly.

Rechiné los dientes. Yo no era Pigmalién, sino Frankestein. Habfa creado un monstruo y éste me tenfa agarrado
del cuello. Desesperadamente luché contra la ola de panico que me inundaba; a toda costa tenia que mante-
ner la calma.

—Bien, Polly —dije, esforzandome por sonreir—, realmente aprendiste tus falacias.
—iPor supuesto que si! —dijo con un vigoroso movimiento de cabeza.

—:Y quién te las ensefid, Polly?

| —T fuiste. '
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I —Correcto. Por lo tanto, me debes algo, ;no es cierto, querida? Si yo no hubiera aparecido, ti nunca habrias l
aprendido nada acerca de las falacias.

—Hipétesis contraria a los hechos —replicé Polly al instante.

Sacudi con violencia el sudor de mi frente. “Polly”, grufii, “no debes tomar estas cosas tan literalmente. Quiero
decir que esto es sélo materia de clases y ti sabes que las cosas que se aprenden en la escuela no tienen nada
que ver con la vida”.

—Dicto simpliciter —dijo ella—, levantando burlonamente su dedo hacia mi.
Esa fue la gota que rebalsé el vaso. “;Seras mi novia o no?”.

—No lo seré —respondi6.

—;Por qué no? —pregunté.

—Porque esta tarde le prometi a Petey Bellow que seria la novia de él.

Cai hacia atras abrumado por la infamia de Petey. Después que me prometid, que hizo un trato conmigo,
que me dio la mano. “jQué rata!”, chillé pateando el pasto. “No puedes irte con él, Polly. Es un mentiroso. Un
tramposo. Es una rata”.

—Envenenar el pozo —dijo Polly—, y deja de gritar. Creo que gritar debe ser una falacia también.

. Tomado de bkmrt.com/OnJwAh '

4 Organizados por equipos, redacten un reporte con los siguientes puntos.

1. Identifiquen los argumentos que se presentan tanto en el fragmento de la actividad 10 (ejem-
plos de argumentos falaces enunciados por el narrador) como en la actividad 11 (argumentos
dados por el narrador para enamorar a Polly).

2. Mencionen el tipo de argumento del que se trata de acuerdo con la clasificacién que vimos
(inductivo, deductivo, analégico o abductivo). Si no corresponden a ninguno de los vistos en
clase, sefidlenlo asf e investiguen cudl seria el nombre general de ese tipo de argumento.

3. Sefialen el nombre de la falacia cometida en cada argumento y sugieran una forma para re-
plantearlos, considerando el contexto y la intencién de cada uno.

4 Compartan sus resultados en una discusién grupal. El docente evaluara tu desempefio en la
actividad con la siguiente guia de observacion.

! Calificacion
Indicador

Identificé los argumentos y su tipo.

Sefialé el nombre de las falacias y sugirié un replanteamiento correcto.

Considerd el contexto y la intencién en cada argumento.

Comentarios:

—




Falacias informales

Si una falacia formal deriva de una inconsistencia en el apoyo que las premisas otorgan
a la conclusién, una informal, por el contrario, es el resultado de una inconsistencia en
el contenido del argumento, en su relevancia, atinencia o pertinencia. Los errores que
presentan las falacias informales no radican en la forma o estructura del argumento
sino en su contenido y en la relacion que guardan con el contexto.

Por su parte, las falacias informales se dividen en dos grupos: falacias de irrelevancia y
falacias de ambigiiedad. Veamos las primeras, que, de acuerdo con Irving Copi, consis-
ten en argumentos que descansan en premisas que no son pertinentes para su conclu-
sién, por lo que no pueden establecer de manera apropiada su verdad.

Las falacias de irrelevancia que estudiaras se clasifican en: apelacién a los sentimientos,
referencia insuficiente y transferencia de propiedades.

Falacias de apelacion a los sentimientos

En este tipo de falacias, la irrelevancia argumentativa consiste en tratar de conmover en
lugar de convencer. La apelacion a los sentimientos, la generacién de miedo o piedad es
muy usual en la argumentacion cotidiana. En la argumentacion retérica es valido apelar
a las emociones de un auditorio especifico. En el discurso publicitario, es casi universal
apelar a los sentimientos del consumidor. Incluso en el escenario de la arenga politica,
algunas compafias publicitarias apelan al miedo para que los electores no voten por
cierto candidato.

Pero, aunque apelar a los sentimientos puede resultar eficaz para convencer al audi-
torio, no es ético tratar de convencer a base de engafios; en una democracia uno espe-
ra ser convencido de manera licita a través de buenas razones y no de manera ilicita
o eristica. Es por ello que resulta muy importante estudiar este tipo de argumentos.

Apelacién al temor (Ad baculum)

El error de este razonamiento consiste en pretender que el otro acepte nuestras razones
sobre la base de las amenazas o la apelacion a la fuerza.

Ejemplo: “Demuéstrale a tu mascota cudnto la quieres: aliméntalo con...”. Con tal argu-
mento, el publicista intenta convencerte a la fuerza de comprar, basandose en la idea
que teimplanta de que no quieres a tu mascota si no le compras esa marca en particular.
Es falaz porque asume que no la quieres, pero ademas porque busca que te dé miedo
quedar como la persona que no quiere a su mascota.

Apelacion a la piedad (Ad misericordiam)

Esta falacia busca el consentimiento del otro y que acepte conclusiones mediante la
apelacion a sus fibras sensibles sin exponer razones suficientes.

Ejemplo: “Con la compra de esta playera, ayudas a un nifio con cancer”. Es claro que
ante la opcion de ayudar o no a un nifio con cancer, una gran mayoria respondera afir-
mativamente, pero ello no prueba que la playera sea un producto digno de comprarse.

Eristico.

Forma de argumentar que
se centra en obtener la
victoria, abusando de la
dialéctica, la especificidad
de los argumentos aislados
y la controversia.

Los nombres de muchas de
las falacias estan en latin,
una lengua antigua y hoy
muerta (que nadie habla).
Fue la lengua oficial del
Imperio romano y de ella
derivan todas las lenguas
llamadas romances, entre
las cuales figura el espaiiol.

1. Conbaseeneltexto,
¢qué podemos inferir
que significa la palabra
latina baculum?

a. Basico.
b. Palo.

€. Vacuo.
d. Terror.




Apelacién a la ignorancia (Ad ignorantiam)

Busca sostener su conclusion como vélida sélo sobre la base de que no hay, se descono-
cen o se ignoran las pruebas de lo opuesto.

Ejemplo: “Nadie ha demostrado que las sopas instantaneas causen cancer por cocinar-
las directamente en su vaso de plastico dentro del microondas, por lo tanto, podemos
seguir consumiéndolas”. En este caso, para demostrar el error de razonamiento bastaria
el simple hecho de que existan estudios que demuestran la posibilidad de que el plasti-
co, en contacto con ciertas fuentes de calor, causa cancer.

Falacias de referencia insuficiente

Un criterio de suficiencia se asocia a la cantidad de informacién contenida en las premi-
sas que debe satisfacer todo el peso de la prueba para arribar a la conclusion. Es el caso
de algunos argumentos como la generalizacién apresurada, la peticion de principioy la
falsa causa.

En lavida es muy comin apoyarse en generalidades. Incluso, las afirmaciones generales
son muy importantes al momento de crear un argumento; sin embargo, desde la pers-
pectiva légica, debemos ser cuidadosos al validarlas y justificarlas.

Generalizacion apresurada

La falacia de generalizacion apresurada, también conocida como de accidente inverso, se
comete cuando sacamos conclusiones generales a partir de un solo elemento o de algunos
cuantos elementos del conjunto. Por ejemplo, los estereotipos que aplicamos a personas
son falacias de generalizacion apresurada muy comunes: “Juan es un delincuente y tiene
tatuajes en su cuerpo. Maria tiene tatuajes en su cuerpo, de seguro es una delincuente”.

Veamos otro ejemplo: “Estudiar por las noches, a Pepe y sus tres amigos les ha resulta-
do muy bueno. Sus calificaciones en promedio se han elevado en un 20% respecto del
curso anterior; en consecuencia, los cuatro amigos estan llevando a cabo una campafia
para que todos los alumnos de la escuela pongan en practica esta actividad, cuyo lema
es: ‘{Estudiar por las noches para un examen eleva tu puntaje!’.

Este razonamiento es también un ejemplo de generalizacion apresurada. Observa que
aunque puede sonar coherente que estudiar aumentara tu calificacion, en un sentido
estricto no tenemos la suficiente evidencia para llegar a la conclusion (Pepe y sus tres
amigos son una muestra muy pequefia para afirmar que todos mejoraran calificaciones
estudiando por las noches).

Generalizacion indiscriminada

Esta falacia de presuposicion ocurre cuando aplicamos una regla general a un caso par-
ticular; es decir, no se discrimina al sujeto en la generalizacién y se da por hecho que
posee las cualidades o caracteristicas del género. También se conoce como sofisma de
accidente o dicto simpliciter (recordaras que ya la mencionamos en la lectura “El amor
es una falacia”). Por ejemplo:



' Las aves vuelan, '

los pingliinos son aves,

L luego, los pingiiinos vuelan. J

En este caso, aunque la generalidad de las aves tiene la caracteristica que se enuncia,
no puede aplicarse a todos los elementos del conjunto, es decir, estamos generalizando
indiscriminadamente. Otro ejemplo de la falacia es el siguiente:

E)nducir un auto a mas de 50 km/h en la ciudad es una falta al reglamento de trénsi'm
Esa ambulancia va a mas de 100 km/h,
ﬂego, la ambulancia esta infringiendo el reglamento de transito. J

Otro modo de ver la generalizacion indiscriminada es como el error de razonamiento
que toma una propiedad accidental como esencial para atribuirla a todo el conjunto de
individuos, como en el caso del vuelo de las aves y los pingiiinos.

Peticion de principio

La peticion de principio se realiza cuando la conclusién se incluye en las premisas ante-
riores de manera implicita o explicita.

Fjemplo: ‘

I La clonacion es algo antinatural porque va en contra de la naturaleza. |

En otras palabras, cometemos peticion de principio cuando asumimos la verdad de lo
que intentamos probar, en un intento de probarlo. En ocasiones se incurre en este error
cuando, en el intento por establecer la conclusion, encontramos premisas que la justi-
fican o sustentan, pero de manera trivial. Como sefiala Irving Copi: “Un argumento de
peticion de principio siempre es valido, pero lo es trivialmente”. Observemos el siguien-
te enunciado.

' —El amor en el matrimonio es eterno. l

—¢Por qué?
L —Pues porque el amor debe durar para toda la vida. J

Circulo vicioso

Se trata de un argumento erréneo relacionado con la peticion de principio; también
se le llama dialelo o peticién indirecta de principio. El error cometido yace en intentar
demostrar que una proposicion p es aceptable porque p lo es, pero con una serie de
premisas intermedias que nos llevan al origen, por ejemplo: p es aceptable porque q es
aceptable, q es aceptable porque m es aceptable, m es aceptable porque p es aceptable.

En Filosofia, lo accidental
es opuesto a lo esencial.

Lo esencial se reserva para
caracteristicas fundamen-

tales, sin las cuales un ente
dejaria de ser lo que es.

En cambio, lo accidental o
contingente no es forzoso,
puede ser o no ser, no es
necesario.
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Esta cadena de premisas puede variar en longitud, pero al final se le reconoce justo por
ser una serie de pasos intermedios —o eslabones— entre la conclusién p y la razén o
premisa p; esto es lo que la diferencia de la peticion de principio.

Ejemplo: “Todas las afirmaciones del Coran son verdaderas porque son la palabra de
Dios. Sabemos que el Coran es la palabra de Dios porque Mahoma lo dijo. Podemos con-
fiar en Mahoma porque él es el profeta de Dios. Y sabemos que él es el profeta de Dios
porque el Coran lo dice, y todo lo que dice el Coran es verdadero”.

Falacias de transferencia de propiedades

En este tipo de falacias, las premisas, en lugar de ofrecer fundamentos para la conclu-
sién, desvian o transfieren inapropiadamene la atencién hacia los sujetos desde los
cuales se pretende refutar o sustentar lo afirmado. En ese sentido, se ataca a la persona
que hace la afirmacion o se apela a la autoridad o a la mayoria.

Ataque a la persona (Ad hominem)

Intenta convencer o persuadir de la falsedad de la conclusion del otro, ataca a quien
emite el argumento (por sus caracteristicas o circunstancias personales) y no al argu-
mento mismo. Es usada a menudo en la publicidad politica.

Ejemplo: “El candidato fulano de tal no puede cuestionar a un priista corrupto porque él
pertenecid al PRI”. En este ejemplo nada tiene que ver que el politico haya pertenecido
a un partido para que sea incapaz de cuestionar el actuar de un politico en particular.

Apelacion a la autoridad (Ad verecundiam)

Busca fundamentar una conclusién o asercién en la autoridad, fama, reconocimiento o
calidad de experto de alguien, pero sin ofrecer razones y sin que tenga autoridad sobre
el campo de la conclusion o asercion.

Ejemplo: Rafa Marquez anunciando rastrillos y cremas para rasurar. El es una autoridad
en futbol, no asi en evaluacién de productos cosméticos.

Apelaciéon a la mayoria (Ad populum)

Ad populum significa, al pueblo, es decir, a la gente en general. Busca validar la con-
clusién asumiendo que ésta o las premisas son verdaderas en virtud de que, y sélo en
virtud de que un gran grupo de personas las acepta como ciertas. En esta falacia, no
importa efectivamente si dicho grupo de personas lo considera asi, sino que el apoyo
radica simplemente en afirmarlo, dando por sentado que la verdad es tan evidente que
no necesita demostracion o cuestionamiento.

Ejemplo: “Nuestro refresco es el mejor. Nueve de cada diez personas lo prefieren”. En este
ejemplo se equipara un término ambiguo (“mejor”) con una preferencia mayoritaria. El ar-
gumento es falaz porque, analizando bien la situacién, el hecho de que muchas personas
tengan una preferencia similar no implica, en términos légicos, que algo sea mejor.




Otras falacias de irrelevancia

Ademds de las falacias de irrelevancia antes mencionadas, existen otras formas de irre-
levancia en las que la fuerza de las premisas es muy débil para garantizar o evidenciar
suficientemente la conclusién. Mencionaremos algunas de ellas.

Causa falsa

Esta falacia se hace presente cuando
se toma un efecto como resultado
de una causa que no es la causa real.
Resulta un error de argumentacion
bastante obvio dar como razén de
algo lo que en realidad no lo es.

Por ejemplo, en algunas comunida-
des de Yucatan, para los dias de los
fieles difuntos, se acostumbra pre-
parar tamales; quienes los elaboran
aseguran lo siguiente: “cuando co-
loquemos los tamales dentro de la
olla, es imperativo que lo haga sélo
una persona, ya que si dos o mas
colocan los tamales, estos no se cuecen”. Aqui las razones de la falta de coccién de los
tamales se atribuyen a un elemento que a todas luces no es su causa. La base de esta
falacia esta en la relacidn causa-efecto que se presenta en el argumento.

La conexion entre la causa y el efecto y la forma en que se determina esta relacion es
materia de estudio de la Légica y del método cientifico. Suponer una relacién causal
que no existe es un error comdn. Ahora bien, es importante mencionar que la relacion
causal errénea puede ser motivo de controversia, es decir, puede no ser parte de una
falacia, pero simplemente no hay tal relacién de causa-efecto. Muchas veces identifica-
mos una falta de relacién causal como una falacia de causa falsa.

Analogia falsa

Esta falacia consiste en generar la conclusién empleando una analogia. Recordemos
que una analogia es el establecimiento de semejanzas entre dos cosas que son distintas.

Regresando a la falacia, la analogia que se toma como referencia parece evidente. La
falacia se presenta cuando la comparacion parece valida, pero en los hechos no lo es; es
decir, aparecen diferencias fundamentales, intentando ocultar que la analogia o com-
paracién tiene un error desde el punto de vista logico. Por ende, resulta obvio que la
conclusién serd incorrecta también.

Por ejemplo: “quien sabe llevar la economia de una casa, sabe llevar la economia de
un pais”. La base de la falacia esté en suponer que las semejanzas entre dos entidades
abren la posibilidad de que compartan todas las demas propiedades. Podemos esque-
matizarla de la siguiente manera.

—
L
=

©
=

=
=




Amarillista.

Adjetivo usado para calificar
a la prensa sensacionalista,
que intenta sobre todo ven-
der las noticias, causando
un impacto emocional en la
audiencia.

=

SiAtiene la propiedad Py
B tiene la propiedad P, entonces
Ay B son similares en P.

Asi, Ay B son similares en sus demas propiedades.

No es que usar analogias sea inadecuado; de hecho, las analogias resultan (tiles en el
lenguaje cotidiano para clarificar, para dar un sentido, para expresar elementos abstrac-
tos que, de otro modo, resultan dificiles de comprender. No obstante, en la disciplina
de la Ldégica debemos ser mas precisos. Cometemos, pues, falacia de analogfa falsa en
sentido estricto cuando queremos concluir tomando como base la analogia.

Por ejemplo: “Luis estudia una hora antes del examen de matematicas y lo aprueba con
100 puntos. Yo también estudié una hora antes, entonces obtendré los mismos puntos
en el examen”. Claramente la falacia esté incluida en el argumento. Son muchas mas las
razones —aparte de estudiar una hora antes— por las que Luis obtuvo ese puntaje y no
necesariamente por la hora de estudio previa a la prueba.

Pregunta compleja

Esta falacia informal ocurre cuando se hace una pregunta en que se asume como ver-
dadera alguna de las premisas que se encuentran en la misma pregunta. Este tipo de
argumento resulta muy engafioso, por ejemplo: “;cuéles son las consecuencias de que
el mercado de los combustibles en México se abra a inversionistas extranjeros que bus-
can su beneficio particular?”. En este caso, simplemente se asume que los inversionistas
extranjeros buscaran su beneficio particular, pero ;es asi?

El periodismo amarillista es otro ejemplo del uso de la pregunta compleja. Por ejemplo,
al preguntar: “;de qué denominacion son los billetes que acepté el arbitro del partido
como soborno?”, claramente se recurre a una pregunta tendenciosa que afirma algo (que
el arbitro acept6 un soborno) al preguntar por algo relacionado con eso que se asume.

En el siguiente fragmento se aprecia el uso de la falacia cuando el interlocutor afirma sin
querer que sus anuncios fueron engafiosos al negar que sea correcto que sus ventas se
incrementaron por ellos (pudieron incrementarse por otras causas).

r—La informacién que presenta parece indicar que sus ventas se incrementaron
como resultado de los anuncios engafiosos que se emplearon en la campafia, ;es
correcto?
—iNo es asi!
—Pero entonces usted acepta que su campaiia incluyé anuncios engafiosos, ; por

. cuanto tiempo ha realizado esto? |

Estos didlogos son frecuentes en el ambito de la abogacia, en investigaciones y juicios.



Actividad 15 ﬂ-

4 Escribe un ejemplo de argumento que cometa cada una de las siguientes falacias que
estudiamos. Asimismo, escribe un contraargumento o forma de responder o rebatir
ese tipo de falacia. Por ejemplo, si habldramos de la falacia ad populum, una frase
tipica que usamos en México para rebatirla es: Y si todos se tiraran por un puente,
td también?”.

1. Falacia ad hominem

2. Falacia ad verecundiam

3. Falacia ad misericordiam

4. Falacia ad baculum

TIC

Estos enlaces te ayudaran

arealizar la actividad:
bkmrt.com/GcFR50
bkmrt.com/oWGhkD




5. Falacia ad ignorantiam

6. Falacia ad populum

4 Compartan sus respuestas en sesion grupal y, con ayuda del docente, repasen estra-
tegias para identificar, responder y rebatir las falacias estudiadas.

4 Pide a un compafiero que evallie tu desempefio con la siguiente lista de cotejo.

Proporcioné un ejemplo valido para cada tipo de falacia.

Propuso una respuesta, contraargumento o forma
de rebatir cada falacia.

Comentarios:

—

Actividad 16 i +

4 Relinanse en equipos de tres a seis integrantes y sigan las instrucciones.

1. Indaguen en medios de comunicaciones qué campafias publicitarias y politicas se
difunden en estos momentos.

2. ldentifiquen un ejemplo de publicidad para cada uno de los siguientes tipos de fala-
cias: ad hominem, ad verecundiam, ad misericordiam, ad baculum, ad ignorantiam y
ad populum. Escriban un reporte que incluya los siguientes puntos:

a. Argumentos principales de cada ejemplo publicitario o politico por escrito.

b. Caracteristicas de la publicidad comercial o politica (si es posible, presenten el
ejemplo de video, cartel o audio).

c. Descripcion del contexto argumentativo y del tipo de auditorio al que va dirigida
la publicidad.



d. Explicacién de como la publicidad alude a los sentimientos del auditorio, si es
que lo hace, y valoracién sobre la intencién comunicativa y el éxito en la conse-
cucién de propésitos.

e. Explicacién de por qué la publicidad comercial o politica presentada comete una
de las falacias estudiadas.

3. Expongan ante el resto del grupo sus hallazgos, ejemplos y observaciones.
4 El docente evaluaréa tu reporte con la siguiente guia de observacion.

Calificacion

| s [67]89] 10|

58 A e ey N RN PN (e Al A iy L A e
Seleccioné ejemplos publicitarios adecuados para la
actividad.

Identificd y plasmd por escrito los argumentos principales
de cada ejemplo.

Describid las caracteristicas de cada ejemplo.

Describid el contexto argumentativo y tipo de auditorio
de cada ejemplo.

Explic las alusiones a sentimientos de la audiencia
y valoré la consecucion de propdsitos de cada caso.

Sustenté por qué cada ejemplo comete alguna de las
falacias estudiadas.

Comentarios:

Actividad 17 +

4 Realizaremos un debate. Formen dos equiposy lleven a cabo las siguientes las actividades.

1. Con ayuda del docente, elijan un tema en torno al cual debatir. Debe ser un tema
complejo que se preste a diversas posturas y que se pueda analizar en subtemas. Los
equipos deberan sostener posturas opuestas para este ejercicio.

2. Definan rondas de participacion a partir de los subtemas. Elegirdn a un miembro
del equipo para que pase a debatir en cada ronda, pero entre todos le ayudaran a
elaborar los argumentos.

3. Cada equipo se reunira para elaborar sus argumentos. Les recomendamos hacerlo
de forma escrita. Utilicen todos los recursos que han aprendido en este curso. Pien-
sen que del tema principal se derivan sus argumentos principales y, de los subtemas,
los subargumentos. Asimismo, tomen en cuenta que para cada ronda los participan-
tes tendran tres minutos para exponer sus argumentos, y luego dos rondas de 30
segundos para plantear objeciones y contraargumentos al equipo contrario.




4 Esta actividad te permitira repasary poner en practica muchos de los conceptos que
hemos estudiado. Toma en cuenta las siguientes sugerencias:

e Pon atencion a las caracteristicas de tu interlocutor para lograr su atencién y
entendimiento.

* Ensaya diversas formas de presentar tu argumento hasta encontrar la mas natural,
concisay clara.

¢ Presenta el problema que da origen a la argumentacién.
* Presenta la conclusion y lo que expondras para sostenerla.

* Presenta los datos que tienes para formular la conclusién (es decir, para dar solucién
al problema).

* Muestra tus razones principales y secundarias.

» Soluciona las dudas que podrian presentarse.

* Responde a las objeciones que podrian hacerte.
* Refuta argumentos contrarios a tu postura.

e Invita a tu interlocutor a modificar una creencia o disposicién a realizar una accién
en acuerdo con lo expuesto.

» Cita las fuentes que has empleado.

4 El docente evaluara el desempefio de los equipos con esta gufa de observacién.

i) 5 (e s 10

Contribuyd a la seleccién de un tema idéneo para la actividad.

Colaboré en la elaboracién de argumentos dtiles
y vélidos para su equipo.

Elaboré objeciones y contraargumentos ante
los argumentos de los oponentes.

Identificé y empled argumentos y subargumentos.

Particip criticamente y demostrando respeto y tolerancia.

Respetd las reglas del didlogo critico en el debate.

Comentarios:

—



4 Para concluir esta unidad, realizaras un analisis y una reconstruccion de argumentos.

1,

2.
3.
4.

Organizados en equipos, retomen el tema elegido como proyecto argu mentativo en la acti-
vidad integradora de la unidad anterior.

Busquen y analicen las argumentaciones a favory en contra del tema que se aborda.
Indaguen también si existen presuposiciones y falacias.

Otra manera de desarrollar este trabajo es recuperar, de las actividades de evaluacion de
otras asignaturas, aquéllas que presenten situaciones argu mentativas; por ejemplo los pro-
yectos de ciencias. En la materia de Introduccion a las ciencias sociales se puede trabajar
un tema especifico del programa en donde los estudiantes argumenten sus puntos de vista
al respecto.




Competencias
Atributos

! ' ]6.2. Evaliia argumentos
| | y opiniones e identifica
| prejuicios y falacias.

Criterios de
aprendizaje

Identifica argumentos
y explica las razones
en que estos se
sustentan.

2 SATIPI S TP MR RS ) B G S USRI Ra R gl TR P SR

Lista de cotejo

_ Indicadores

Identifica las razones en que se apoya un
argumento.

BN 0 R

Analiza las razones en que se apoya un
argumento.

Explica las razones en que se sustenta un
argumento.

6.3 Identifica, analiza

y valora los prejuicios
que pueden obstruir el
desarrollo e integracién

y muestra apertura para
. | modificar sus puntos de
vista al conocer nuevas

de nuevos conocimientos,

Identifica prejuicios
en procesos
argumentativos de

si mismo o de los
otros, y justifica el por
qué se consideran
prejuicios.

Identifica prejuicios en los argumentos
de otros.

Identifica prejuicios en sus propios
procesos argumentativos.

Rechaza los prejuicios en la
argumentacion y da las razones para ello.

|24
| | evidencias.

i1 | H8. Identifica los
supuestos de los
argumentos con los que

critica y justificada.

Retroalimentacion

Identifica diferentes
tipos de argumentos
deductivos e
inductivos que
seempleanen la
argumentacion.

Identifica el tipo de inferencia que
caracteriza a los argumentos deductivos
y su pretencién de validez.

Identifica los diferentes tipos de
argumentos inductivos y la pretencién de
aceptabilidad que tienen.

o

Identifica el argumento principal y los
subargumentos.

;| seletrata de convencery
- | analiza la confiabilidad de
las fuentes de una manera

Identifica recursos
falaces en las
argumentaciones.

Identifica errores en la forma y el
contenido en diferentes tipos de
argumentos.

Analiza cudndo en una argumentacién se
apela de manera falaz a los sentimientos,
miedo, autoridad, ignorancia, etc.

Identifica los recursos falaces en la

publicidad comercial y politica.

reditaciér

Calificacion

No acreditado

e

~ L5




Portafolio de productos

4 Relne los subproductos de aprendizaje de las actividades de esta unidad que se indican en la tabla
y entrégalos a tu docente, a fin de que pueda evaluar tu desempefio y proporcionarte una retroali-
mentacidn que te ayudara a mejorar tu aprendizaje. Afiade también tus comentarios.

Lista de cotejo
Entregas por

Ny, Descripcion (tarea)

Actividad 16.
Investigacion de falacias
en la publicidad comercial
y politica

Actividad 16.
Exposicion del tema
falacias en la publicidad
comercial y politica

Actividad integradora.
Analisis y reconstruccion
de argumentos




1 Unidad III

Evallia argumentos mediante criterios légicos, produce textos argumentativos orales
y escritos en los que utiliza recursos argumentativos y aplica las reglas de la discusidn

critica al dialogar con otros.

Contenidos
centrales
(MEPEO)

Componente

Entender e interpre-
tar situaciones de
la vida personal y

colectiva.

La argumentacion
como practica
sometida a reglas.

La argumentacion
como practica critica
y autocritica.

Interactuar con los
demasy en el medio

Competencia
disciplinar basica

H5. Construye,
evallia y mejora
distintos tipos de
argumentos, sobre
su vida cotidiana,
de acuerdo con los
principios logicos.

con la mayor libertad | Argumentar como
y responsabilidad practica social. La argumentacién
posible. como practica de
valores.
Entendere
interpretar La argumentacion

como practica
sometida a reglas.

situaciones de la
vida personal y
colectiva.

H9. Evalia la solidez
de la evidencia para
llegar a una conclu-

sién argumentativa a
través del didlogo.

7 ME‘PEO.".(U_W'i),_‘f‘ié'l”dﬁE‘dvtrléa‘ti‘vQ rafa.{lé::E_n;s'eﬁanza Obligatoria)




Contenidos (UAS)

3.1. Reglas del dialogo
argumentativo.

Criterios de aprendizaje

Aplica las reglas del didlogo
argumentativo.

'3.2. Recursos
argumentativos.

Evaltia y mejora distintos tipos de
argumentos.

3.3. Criterios para evaluar
argumentos.

EvalUa la evidencia de la argumenta-
cién mediante criterios de claridad,
aceptabilidad, objetividad, relevancia
y suficiencia.

3.4. El didlogo critico.

Elabora conclusiones al evaluar argu-
mentaciones a través del dialogo.

Producto esperados

* Elaboran un video explicativo
sobre las reglas de la discusion
argumentada.

* Participas de diversos debates
defendiendo sus puntos de
vista.

e Comunidad de dialogo.

» Elaboran un articulo de opinion
(integrador).




|

Habilidades socioemocionales &™

La siguiente actividad tiene que ver con la capacidad de autorregulacion. Recuerda que las habilidades
socioemocionales se trabajan todos los dias, pues sélo asi podras avanzar realmente en su desarrollo, en
beneficio de tu personay de la comunidad a la que perteneces.

Glosario

Bienestar emocional.
Experiencia de satisfac-
cién que proviene de una
cierta salud psicoldgica.

El bienestar emocional se
compone de dos aspectos:
el bienestar subjetivo y

el psicoldgico. El subjeti-
vo estd vinculado con la
experiencia de emocio-
nes agradables, como la
alegria, la serenidad, el
entusiasmo o la calma.

El bienestar psicolégico

se basa en el concepto de
eudaimonia o bienestar
intrinseco de Aristételes,
que no depende tanto de la
experiencia momentanea
de una emocion agradable,
sino de una valoracion mas
amplia, que le permite a
una persona sentirse satis-
fecha con su vida.

El bienestar emocional

¢Has oido la tipica historia de alguien que tiene riqueza, belleza, salud y fama, pero
se siente profundamente triste? ;Te has preguntado cual podria haber sido su proble-
ma? A veces pensamos que el bienestar depende de nuestra salud, éxito profesional,
relaciones o recursos econémicos, pero olvidamos que tiene muchas dimensiones,
una de las cuales es la emocional. El reto es identificar la importancia de saber mane-
jar las emociones para experimentar mayor bienestar.

Actividad 1. Albert Einstein usaba una metodologia particular para explorar el mun-
do de la fisica: Gedankenexperiment, experimentos mentales o experimentos pensa-
dos. En esta ocasion, t( vas a hacer tu propio experimento pensado para explorar qué
tan relevante es el bienestar emocional. Para hacerlo, lee las siguientes situaciones
y haz lo que se indica.

Situacion 1. Imagina a un grupo de 100 personas millonarias y contesta S/ o No en
cada pregunta.

R RS

¢Son todas igualmente felices?

¢Es posible que a, pesar de las condiciones materiales, alguna sea infeliz?

¢Conocen a alguien asi?

Situacion 2. Imagina ahora a un grupo de 100 personas con una enfermedad muy
grave (por ejemplo, el mismo tipo de céncer, en la misma fase, con los mismos sinto-
mas) y contesta S/ o No en cada pregunta.

B s

(Todas se sienten igual?

¢Es posible que algunas vivan profundamente angustiadas, llenas de temor, resentimientos y
malestar constante?

¢Es posible que algunas estén un poco mas tranquilas o, incluso, serenas?

iConocen a alguien asi?

Situacion 3. Imaginen a un grupo de 100 personas famosas (reconocidas dentro de su disciplina como las
mas talentosos) y contesta Si' o No.

T R T
B

l ¢Seran todas igual de felices?




Situacion 4. Imagina a 100 personas que pierden su trabajo (no tienen ahorros y no cuentan con el apoyo
de familiares ni amistades) y contesta S/ o No en cada pregunta.

T R

;Todas se sentiran de la misma manera?

;Sera posible que algunas de estas personas en tales circunstancias se sientan serenas, con la
motivacidn de salir adelante, e incluso de buen humor?

¢Conocen a alguien asi?

Actividad 2. Con base en lo que observaron en el experimento anterior, contesten las siguientes preguntas
organizados en equipos de tres personas.

1. ;Cudl es el factor que parece determinar el grado de felicidad de las personas en
las situaciones que imaginaste?

Puedes consultar este
i ) ) video en el que se analizan
2. ;Cudl consideras que es el papel de las emociones en el bienestar de estas estrategias que contribu-
personas? yen al bienestar:

bkmrt.com/NY2MEg

3. ;Consideras que aprender a manejar tus emociones podria influir en tu bienestar? Explica tu respuesta.

Para terminar... ;Como seré una mejor persona?,
V 4 b s L
;c6mo seremos una mejor comunidad?

Continuamente pensamos que si tan sélo tuviéramos dinero, salud o belleza nos sentiriamos bien. No obs-
tante, ahora sabemos que una de las dimensiones mas importantes del bienestar es el aspecto emocional,
el cual no depende de estimulos externos sino de la forma en la que nos relacionamos con las circunstan-
cias y de nuestra capacidad para mantener un sentido de propésito.




Evaluacién diagndstica &

4 Contesta las preguntas con tus conocimientos actuales y en sesién plenaria compartan sus respuestas.

1. ;Consideras que en un didlogo, para que la argumentacién pueda lograr su propésito, los interlocutores
deben ponerse de acuerdo en seguir ciertas reglas en su conversacién? Mencionar al menos dos reglas
que consideres prudentes para lograr un buen didlogo argumentativo.

2. iConsideras que en un didlogo para que la argumentacién pueda lograr su propésito los interlocutores
deban seguir ciertas reglas de la conversacién?

3. ¢Qué recursos puedo utilizar para que mi argumentacién logre convencer? Menciona al menos dos.

4. ;Qué criterios consideras que puedas usar para evaluar un argumentos? Menciona los que consideres
apropiados.




En nuestra vida el uso de argumentos al dialogar es, como hemos analizado en las unidades ante-
riores, muy importante. Sin embargo, y como analizaremos en esta unidad, es igual de importante
el hecho de identificar si un argumento que se presenta es vélido. La combinacién del buen uso
de argumentos y de la identificacién de argumentos erroneos, nos permitira comunicarnos de un
modo pertinente y nos ayudara en la toma de decisiones. A modo de ejemplo, se presenta la si-
guiente situacion:

' Tobfas y Enrique estan investigando acerca de argumentos. Su maestro les pidié analizar algunas l
frases de personajes famosos. Ellos seleccionaron las siguientes:

“Una mentira repetida adecuadamente mil veces se convierte en verdad”, de Joseph Goebbels.
“Llama progreso a la destruccién y nadie se opondré”, de Andrés Rébago.

“Toda verdad atraviesa tres fases: primero, es ridiculizada; segundo, recibe violenta oposicién;
tercero, es aceptada como algo evidente”, de Arthur Schopenhauer.

Al analizarlas, Tobias comentd:

—Estoy convencido de que no hay falacias o errores en ®
estas frases, ;cémo podria haberlas si fueron elabora- :
'@

das por personas sumamente inteligentes?
Enrique opind al respecto:

—Precisamente porque son inteligentes tienen el
suficiente talento e inteligencia para plantear ar-
gumentos que parecen convincentes pero que son
falaces.

—No me queda claro —agregé Tobias.

Enrique le explica:

—Calma, te voy a explicar; hoy en la mafiana, algo dentro de
mi no me dejaba tranquilo. Un sentimiento, un malestar,
una idea muy extrafia aparecié en mi mente. ;A qué idea
me refiero? Tobias... soy una jirafa.

—:Cémo? No entiendo.

—Si, en efecto, soy una jirafa y deseo con todas mis fuer-
zas, manchas, cuello y demads partes de mi cuerpo, jvivir en
el zoolégico!

L




' —¢Pero qué estas diciendo?, ti definitivamente no eres una jirafa. l
—Mira amigo —coment6 Enrique—, me siento jirafa, me veo en el espejo y miro a una jirafa. De hecho, estoy
considerando irme a algtn pais en donde las personas pueden, con la ayuda de las leyes y el gobierno, cam-
biar radicalmente, convertirse en lo que sienten que realmente son.

—Mira, Enrique, td no eres una jirafa. Eres Enrique, mi amigo de toda la prepa, no me digas ahora que te sien-
tes jirafa y que quieres ir a un zoolégico. Yo puedo asumir que eres una jirafa e intentar tratarte como a una
jirafa, pero me surge una pregunta: ; Las jirafas del zoolégico comprenderan que eres una jirafa y te aceptaran
como tal para vivir entre ellas? No lo creo, pero buena suerte, amigo.

—Tobias, por supuesto que no soy ni me siento una jirafa. Este es solamente un experimento, es una forma de
hacer que comprendas que no todo lo que observamos es un argumento verdadero. Asi como este ejemplo,
hay muchisimas falacias que cometemos, intencionalmente o no, cuando argumentamos. Por ejemplo, no
sélo porque alguien inteligente haya afirmado algo tenemos que creerlo; es més, si esa persona en verdad es
E inteligente y critica, te recomendaria justamente no creerle a ciegas. A

Anélisis critico

4 Con base en la lectura, contesta las siguientes preguntas. Luego, discutan sus respuestas en grupo con
la guia del docente.

1. jldentificas argumentos en el texto? ;Cuéles?

2. ;Lasfrases de los personajes famosos incluyen algiin argumento o falacia? ;Cuéles?

3. Explica por qué consideras validos o invélidos estos argumentos:




Reglas del dialogo

argumentativo

Cuando sostenemos un didlogo argumentativo, hay que seguir ciertas reglas, de forma
implicita o explicita, para que nuestro dialogar sea fructifero.

Dichas reglas se expresan en forma de maximas, que son, seglin la Real Academia de

la Lengua:

Regla, principio o proposicion generalmente admitida por quienes profesan una facultad
o ciencia.

Maxima.

Sentencia, apotegma o doctrina buena para dirigir las acciones morales.

Idea, norma o designio a que se ajusta la manera de obrar.

|

Maximas de cantidad, cualidad, relacién y modo

Las siguientes maximas, propuestas por Paul Grice, son recursos que te serviran a la
hora de entablar una conversacion en la que presentes informacion relevante para de-
fender tus puntos de vista, es decir, en una disputa argumentativa. Estan basadas en el
principio de cooperacion del mismo Grice, quien afirmaba que aquéllos que intervienen
en un intercambio comunicativo acuerdan hacerlo, y tal acuerdo vale para el comienzo
o el final de una conversacion.

Grice propuso estas maximas porque afirmaba que lo que decimos en nuestras interven-
ciones no comunica siempre informacién literal. Cuando estas maximas no se cumplen,
tal incumplimiento se lleva a cabo a menudo de manera intencionada para transmitir
informacién de forma no literal (mediante la ironia, la retdrica, el chiste, etcétera), lo que
genera las inferencias conocidas como implicaturas conversacionales.

1. Maxima de calidad, cualidad o de verdad. Haz que tu contribucién sea verdadera:
» No digas nada que se considere falso.

» No digas nada de lo que no se pueda proporcionar evidencia.

Desarrollo




Perspicuo.

Claro, transparente. Muy
usado para calificar a
alguien que se expresa y
explica con claridad.

2. Maxima de cantidad o de informacién. Proporciona toda la informacién que se ne-
cesita, pero no mas:

e Tu contribucién ha de ser tan informativa como sea requerido.

* Tu contribucién no ha de ser mas informativa de lo requerido.
3. Maxima de relacion. Lo dicho debe ser pertinente:

* Haz que tu contribucion sea relevante.
4. Maxima de modo. Sé perspicuo:

* Sé claro en la exposicion.

 Evita ambigliedades.

* Sé breve.

* Sé ordenado.

Adicionalmente a estas maximas, podriamos afiadir que el didlogo argumentativo tam-
bién debe ser cooperativo. Aunque un didlogo argumentativo encierra una discusion
entre posturas distintas y, por ende, una oposicién, siempre es mas fructifero participar
cooperativamente ante los cuestionamientos de la otra parte, asumiendo el compro-
miso de reflejar nuestras posiciones en acuerdo con las maximas antes mencionadas.

Actividad 1 *

4 Lee las situaciones que se presentan como ejemplos e identifica si en ellas se viola
algunas de las maximas de la conversacion cooperativa.

’ L I -
: A 4 ;Que maxima Explica
Situaciones conversacionales Q 5 pitca
no se respeta? por que

Julia acaba de comprar unos zapatos, dos
blusas, una falda y tres pares de medias.

Alfonso: ;Qué compraste?
Julia: Un par de medias.

Pedro y Judith se encuentran en un curso de
biologia.

Maria: Pedro, ;como resultd el experimento?
Judith: La totalidad de los sujetos considerados

exhibieron mortalidad extrema en respuesta a
la metodologia experimental.

Un estudiante le pregunta a otro:

A: ;Cémo es el profesor Hernandez? El de
Calculo. Debo llevar esa materia el proximo
semestre.

B: Es muy chistoso y buena onda....

Una persona esta de pie parada frente a otra
| que estd en su auto y dice.

| A: Me quedé sin gasolina.

B: Hay una gasolinera en la siguiente esquina. ]

—




Recursos

argumentativos

Los recursos que veremos a continuacion te ayudaran a fortalecer tus argumentaciones.

Ejemplos

Los ejemplos son uno de los recursos argumentativos mas empleados. Funcionan bien
como evidencias, toda vez que demuestran la existencia de lo que se afirma. Asimismo,
sirven también para clarificar contenidos, no sélo argumentativos. Tal es el caso de este
libro, que abunda en ejemplos.

Contraejemplos

Como su nombre lo indica, son ejemplos que demuestran lo contrario a lo que afirma
una enunciacion o argumento. Muchas veces pueden ser excepciones. Funcionan bien
como contraargumentos, por lo que podemos anticiparlos y tratarlos como condiciones
de refutacion o excepciones.

Citas

Es el recurso con el que se expone la frase de una persona de reconocida autoridad o
especialista en un tema. Las citas son uno de los recursos mas utilizados para dar cre-
dibilidad a un argumento con la opinion de una persona que sabe mas del tema que el
emisory el destinatario.

Explicaciones

En la primera unidad vimos qué es explicary su diferencia con las justificaciones. En este
caso, basta afiadir que no son propiamente una parte del argumento, sino que puedeny
deben entrar en cualquiera de las partes de éste que necesiten una explicacion.

Para saber qué parte necesita una explicacion, es indispensable hacer un ejercicio de
autocritica y, sobre todo, pensar en el destinatario. Si lo hacemos, podremos deducir
qué partes pueden resultar confusas y explicarlas.

Eh) >ape 1as '

Existen dos formas de citar
un texto de otro autor. La
primera es la cita textual,
en la que se usan comillas
para delimitar lo que toma-
mos de la fuente. La segun-
da consiste en el parafraseo
de la idea, mencionando,
por supuesto, el nombre
del autor. En este libro, por
ejemplo, empleamos pri-
mordialmente la paréfrasis.




Presentacion de informacion

Es el recurso mas importante, ya sea que nuestro proyecto argumentativo implique de-
mostrar, explicar, justificar o convencer a uninterlocutor. Para que la argumentacion sea
eficaz y logre su cometido, debe cumplir con las condiciones que sefialan las maximas
de cantidad, calidad, relacion y modo de Paul Grice. Al argumentar presentamos la in-
formacion con claridad, veracidad, coherencia y suficiencia. El recurso de la informa-
cién incluye presentar, por ejemplo, datos estadisticos obtenidos de estudios, analisis,
encuestas, etcétera.

Algo muy importante es ser precisos con nuestro punto de vista, la tesis que propone-
mos debe ser entendible y no tener que ser interpretada. Evita los supuestos y la infor-
macion implicita al argumentar. Asimismo, sé sensible al contexto y utiliza los recursos
retéricos que consideres adecuados para el tipo de auditorio que enfrentas, ya que de
ello depende que logres tu propdsito argumentativo.

Lugares comunes

Los lugares comunes funcionan bien como garantias en el esquema argumentativo
que proponemos, toda vez que se trata de afirmaciones aceptadas como ciertas por
una gran audiencia. Un buen ejemplo de ellas son los refranes, que expresan una sabi-
duria popular y que muchas veces son falacias, pero la gente los toma en términos ge-
nerales como ciertos e intenta aprender algo de ellos. No obstante, un ejercicio critico
de la argumentacion te permitird ver que éstos y otros lugares comunes muchas veces
esconden falacias.

Contraargumentos, refutaciones y biisqueda
de alternativas

Son los recursos de ataque, defensa, negociacion y busqueda de acuerdos, propios de
un ciclo argumental en un escenario dialégico. Un ciclo argumental es una argumenta-
cién que constantemente se va reconstruyendo en ciclos de ataque y de defensa de las
razones que son a favor o en contra de los fundamentos.

Cuando se da un “ataque argumental” es porque se ha encontrado un punto débil en
las bases o en alguno de los supuestos en que se apoya la argumentacion y se busca de
nuevo su afirmacion y veracidad. Esto pone en marcha nuestras habilidades de pensa-
miento critico: capacidades linglisticas, légicas y de persuasién. Todo argumento es
susceptible de un ataque a sus bases de apoyo. Se puede cuestionar la veracidad en
que se apoyan las premisas. Es cuestionable la fuerza con que las premisas apoyan a la
conclusion. Se suele cuestionar también la claridad con se expresan los argumentosyy la
capacidad de rebatirlos.

Por todo ello, es recomendable descubrir anticipadamente las debilidades de nuestro
argumento y hacer frente con prontitud los contraargumentos, objeciones y refutacio-
nes que nos hagan.



Actividad 2 +

4 Organicen una discusion critica con base en las ideas que se exponen en el siguiente
texto. Recuerden tener en cuenta los diversos recursos argumentativos para poder
elaborar argumentos convincentes y persuasivos.

' Xosé Dominguez comienza asi su libro Llamada y proyecto de vida: '

“Son muchas las personas que, en un momen-

to u otro, se preguntan a qué estan lla-

mados en la vida, qué van a hacer

de su viday, en el fondo, quiénes

son. Otros quiza se cuestionan

si lo que hacen es realmente
aquello a ‘lo que sentian lla-

mados a hacer’ o si es lo me-

jor que podrian hacer. Todas

estas preguntas son las que fre-

cuentemente las personas nos

hacemos en la juventud, cuando

comienza a asomar la madurez, cuan-

do comenzamos a interrogarnos qué estamos
haciendo con nuestra vida, qué es lo que queremos hacer, cual
serd el mejor camino para vivir uno mismo, para ser ‘auténticos’.
Pero, al fin y al cabo, es una pregunta que nos acompafia el
resto de la vida, porque ser persona es estar siendo persona, y
porque nunca acabamos de recorrer la distancia entre lo que
somosy lo que estamos llamados a ser. Por ello, nunca esta de
mas que alguna vez, haciendo un alto en el camino, nos con-
frontemos con nosotros mismos para preguntarnos si nuestra
vida es realmente ‘nuestra vida’ o estamos actuando, desempe-
fiando un rol, si somos los autores o si, por el contrario, somos
meros actores de nuestra vida”.

4 Lleven a cabo su discusion. En tus hojas de notas describe la experiencia de haber
participado en una discusion critica y las ventajas de saber argumentar y defender
tus propias ideas. Entrega el trabajo a tu maestro como evidencia de tu aprendizaje.
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TIC

Te recomendamos los
siguientes sitios sobre re-
torica. En ellos encontraras
informacion sobre figuras
retdricas, vicios del lengua-
je, como hablar en publico,
argumentos y falacias.

bkmrt.com/ilz7QX
bkmrt.com/njJdFA

i
TIC

Para aprender qué es la
dialéctica, consulta los
siguientes enlaces:

bkmrt.com/R20jxl
bkmrt.com/y4Lslr
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Criterios para evaluar

argumentos

Es conveniente que conozcas diferentes perspectivas desde las cuales podemos evaluar
un argumento o argumentacion, pues la Légica no es la Unica perspectiva para hacerlo.
De acuerdo con Hubert Marraud, autor del libro Breve curso de teoria de los argumentos,
la argumentacién puede verse de los siguientes modos:

» Como objeto de estudio de la retérica. La retdrica es considerada el arte de la
persuasién o de la argumentacién eficaz (incluido el campo de la oratoria), asi
como de la elocuencia, debido a que se basa en figuras del buen discurso (cuando
se habla de ella en el terreno literario). Con la retérica, estudiamos los procesos
comunicativos relacionados con la argumentacidn, es decir, aquéllos que buscan
la adhesidén del auditorio a nuestras tesis. En ese sentido, se centra en los desti-
natarios de la argumentacion. Asi, la retérica nos ofrece varias herramientas para
evaluar una argumentacion.

» Como objeto de estudio de la dialéctica. La dialéctica se enfoca en los procedi-
mientos argumentativos, entendidos como formas de conducta cooperativa que
busca un fin compartido entre varios individuos. Para posibilitar tal intercambio, es-
tos procedimientos argumentativos se sujetan a reglas que los participantes deben
observar en cada una de sus intervenciones para concretar, con base en valores, ese
fin compartido. :

» Como objeto de estudio de la Logica. Finalmente, la Logica se ocupa de los argu-
mentos entendidos como productos de la argumentacion, para los que formula 'y
aplica criterios de correccién argumental. Un argumento correcto, dice Marraud, es
el que deberia convencer a cualquier destinatario, siempre y cuando éste se com-
portara racionalmente; pero la Légica prefiere evaluar el argumento haciendo cierta
abstraccidn de las circunstancias en las que se propone y enfocarse en las formas
estrictas. Como bien puedes deducir, este enfoque es el que ha imperado a lo largo
de nuestro curso.

La siguiente tabla es un pequefio recuento de lo anterior:

Perspectiva Objeto de estudio chs.argumento's 28
dividen o evaluan

2o Procesos argumentativos " -
Retorica o : Persuasivo/No persuasivo
y analisis del discurso
SR P imi S ivos:
Dialéctica rocedlmlepto gieumentatyCaiicsls Procedente/Improcedente
base para dialogar




Perspectiva Objeto de estudio qu'a rgumento; o
dividen o evaluan

Logica Productos argumentativos Valido/No valido ’

Cabe sefialar que el hecho de que un argumento sea o no convincente no depende de
una sola de las perspectivas sefialadas, sino acaso de una combinacién de todas. A con-
tinuacion presentamos una serie de criterios con los que se puede evaluar un argumen-
to. Todo argumento que pretenda ser tomado en serio deberia poder cumplir con ellos.

Claridad

Es fundamental que al iniciar nuestras argumentaciones seamos transparentes y claros
respecto de cudl es nuestra tesis, que debe ser entendible sin necesidad de que tenga-
mos que interpretarla.

Muchas veces, sobre todo en charlas no formales, los interlocutores ni siquiera tienen
clara su tesis, y aun asi comienzan a argumentar. Ante esta situacion, te recomenda-
mos que primero tengas claridad respecto de las tesis de tus argumentos. En contextos
escritos, las mismas estructuras escriturales piden dicha claridad y las tesis aparecen,
usualmente, en los primeros parrafos de los textos argumentativos.

Aceptabilidad

Este criterio se emplea para evaluar argumentos no deductivos, dado que a éstos no
puede exigirseles el criterio de validez, como te explicamos en temas anteriores. Pues-
to que los argumentos inductivos no aportan seguridad total en el paso de premisas a
conclusidn, su estructura sera considerada aceptable si cumple con la forma especifica
de induccion.

' Patos, pollos y pingtiinos tienen todos la propiedad bipeda.
Patos y pollos tienen todos la propiedad plumas.

. .. probablemente el pingliino tiene la propiedad alas.

Como veras, este argumento, contrariamente a otros argumen-
tos inductivos que vimos, tiene una estructura aceptable sélo
en apariencia porque, con base en la comparacion entre in-
dividuos de la misma clase (aves), hacemos una inferencia
probabilistica sobre una propiedad que tienen las aves (alas),
pero no derivamos adecuadamente la conclusién, pues deja-
mos de lado la propiedad de la segunda premisa (plumas). Asi,
este ejemplo especifico carece de aceptabilidad. La verificacion
de este criterio en los argumentos inductivos requiere, como puedes

al contexto mismo.
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Objetividad

Este criterio estd intimamente ligado al apego a las reglas de la Légica, pues al romper-
las podemos cometer falacias, algunas de las cuales son razonamientos que faltan a
la objetividad, por ejemplo, el argumentum ad hominem. Con esta falacia no estamos
poniendo atencion al argumento del otro (ni a su contenido ni a su forma), sino que nos
concentramos en atacarlo personalmente, descalificindolo; es decir, en este ejemplo
vemos una falta de objetividad en cuanto al tema que nos compete.

Relevancia

Con este criterio juzgamos la llamada atinencia de lo que exponen las premisas o argu-
mentos. La pregunta general para juzgar la relevancia es: ;viene al caso?”. Podriamos
formular este cuestionamiento cuando un argumento no parezca apoyar la tesis plan-
teada y mas bien busque distraer o confundir. Este criterio estd muy relacionado con
nuestro andlisis del contexto en un doble sentido:

1. Debemos ser capaces de reconocer si lo que se esgrime tiene que ver con las circuns-
tancias del caso: si, por ejemplo, alguien busca argumentar en favor de la legaliza-
cién de la marihuana, ;tendria relevancia que hablara de la influencia de la Luna en
el comportamiento de las personas?

2. Pero también es necesario aceptar nuestra propia circunstancia para argumentar de
forma adecuada, dado que la relevancia puede variar dependiendo de si nos encon-
tramos ante una discusion critica de tipo moral, dentro de un debate o intentando
demostrar algo en el terreno cientifico.

Suficiencia

El criterio de suficiencia se refiere a la pertinencia en la cantidad de premisas que fun-
damentan una tesis, pues, un argumento no debe aportar ni mas ni menos premisas
que las necesarias para derivar su conclusion. Presentar mas premisas de las necesarias
conlleva el riesgo de hacer de la argumentacion algo confuso; presentar menos, nos
lleva a un argumento insuficiente.

La suficiencia es un criterio relevante porque, ademas de la cantidad de premisas (o de
argumentos dentro de una cadena de argumentos), se debe cuidar la cantidad de infor-
macién contenida en esas premisas para presentar convincentemente las pruebas con
las que se respaldara la conclusion.

Nuevamente, en este criterio —como en muchos de los que te presentamos en esta uni-
dad— el contexto es importante; es decir, ambas cantidades dependeran del dmbito en
que se genere el argumento. Por ejemplo, en el ambito juridico, la cantidad de premisas
o argumentos y la informacién dependeran de la cantidad de evidencia necesaria para
demostrar la inocencia o culpabilidad de un acusado.

Coherencia

La argumentacion coherente es aquélla que, por un lado, no aporta premisas que den
pie a una respuesta o resolucién absurda, y por otro, no produce una conclusién con-



tradictoria respecto de lo que se expuso en el argumento; es decir, no vulnera regla o
principio alguno de la argumentacion.

Aunque este criterio se refiere al mantenimiento de la consistencia interna de un argu-
mento, también es aplicable a la consistencia interna entre argumentos presentados a
lo largo de una argumentacion (que es, como te hemos explicado, un conjunto de argu-
mentos que se proponen llegar a una conclusion mas amplia).

Sensibilidad al contexto

Las premisas deben aportar informacidn que sustente la conclusion, pero tomando en
cuenta el contexto de generacion del argumento y los fines que se persiguen con éste.
Los siguientes criterios aportan mayor detalle respecto de este requisito pero, en ge-
neral, se trata de estar alertas a la conveniencia de argumentar de uno u otro modo,
dependiendo del auditorio, del tema, del caso y de nuestro propio conocimiento.

Actividad 3 !-

4 En esta actividad desarrollaremos una lista para la evaluacion de argumentos segin
los criterios que hemos visto en clase. Trabajaremos en parejas.

1. Completen la tabla de la siguiente pagina formulando de una a tres preguntas cerra-
das que permitan evaluar un argumento (las preguntas cerradas son aquéllas cuya
respuesta es binaria: sf 0 no). Sigue el ejemplo.

2. Revisen los contenidos de este libro e investiguen lo necesario para elaborar sus
preguntas.

4 Discutan sus preguntas en sesion grupal con el objetivo de enriquecer sus formatos,
pues les seran de gran utilidad para la evaluacion de argumentos, tanto en otras acti-
vidades de la asignatura como en la vida cotidiana.

4 Eldocente evaluara tu desempefio en la actividad con la siguiente guia de observacion. -

|5 |6-7]89] 10/

Investigd y releyd lo necesario para realizar la actividad.

Formulé preguntas Utiles para la evaluacion de argumentos.

Plante6 preguntas coherentes para cada criterio.

Elabord un instrumento de evaluacién de argumentos util.

Particip propositiva y respetuosamente en la discusion
grupal.

Comentarios:




Claridad

Contexto argumentativo (describir):

ok —Hn
o Pregunta
evaluacion

Ejemplo: ;La tesis del argumento se formula
claramente?

Aceptabilidad

Objetividad

Relevancia

Suficiencia

Coherencia

Sensibilidad
al contexto

Comentarios:

—




El dialogo critico

En una discusién argumentativa y critica se busca, por un lado, defender una tesis ante
un contrincante; y por otro, demostrar que sus argumentos pueden ser equivocados o
débiles, no precisamente para atacarlo sino porque queremos justificar nuestras creen-
cias y opiniones.

Para esto es necesario que el intercambio de argumentos sea de manera respetuosa y
constructiva, lo que involucra actitudes como la escucha activa, la ausencia de lenguaje
agresivo, la espera del turno para expresar ideas, etcétera.

En la primera unidad elaboramos un decalogo para ejercer la practica argumentativa .

como una practica de valores. Ahora estudiaremos reglas que permiten el intercambio
critico de argumentos, asi como sus etapas.

Etapas del diadlogo critico

Una discusién critica se divide en cuatro etapas, que veremos a continuacion.

Apertura

En esta etapa se presenta no sélo a los participantes sino también las reglas con base
en las cuales el didlogo se llevara a cabo —incluido el tiempo de las intervenciones—, se
regulard y se evaluara al final.

Se trata de una especie de saludo en el que se llega a un acuerdo de tipo ético segun el
cual, ademas de aplicar todo nuestro conocimiento sobre Logica, estaremos abiertos a
la posibilidad de dejarnos convencer por el otro, y no s6lo persuadir.

Nos ponemos, pues, a disposicién de la argumentacion, pero también de la ética, por-
que el otro tiene tanto derecho de expresar sus ideas como yo, en el sentido que pro-
movia el fildsofo ilustrado Voltaire: “Podré no estar de acuerdo contigo, pero defenderé
hasta la muerte tu derecho a decirlo”.

Confrontacion

Aunque se le llama asi, en realidad es una especie de extension del periodo de apertura,
dado que en este momento se presenta el tema o problema que se abordara en el inter-
cambio argumentativo y, de manera general, los argumentos mas fuertes de cada uno
para establecer su postura.

&5

Figura 3.1

Voltaire (1694-1778) fue un
importante filésofo francés
de la llustracion.




Pragmadialéctica.

Vocablo formado a partir
de las palabras pragmatica
y dialéctica.

Pragmatica.

Rama de la linguistica que
estudia el lenguaje desde

el uso comun que le dan los
hablantes.

Dialéctica.

Método filosofico de
conocimiento que parte de
analizar dos argumentos
contrapuestos (la tesis y la
antitesis) para derivar una
sintesis a partir de ellos.

Argumentacion

Se trata, por supuesto, de la etapa en la que todos esgrimen sus argumentos y demues-
tran cuan listos estén para defender los propios o refutar los del oponente.

Clausura

En la etapa de apertura se definieron tiempos y reglas que habran de recordar los propios
participantes o el moderador si el didlogo tuvo algiin formato relacionado con el debate.

Es ahora cuando se repasan las conclusiones, se revalora la postura personal y, si asi se
establecio, se hace una autoevaluacién respecto de los argumentos de los opositores:
¢hicieron que cambiara de postura?, ;por qué?

En algunos diélogos criticos se puede acordar desde el inicio que no sean del tipo per-
suasivo sino sélo expositivos, en cuyo caso Unicamente se explican los puntos de vista
de las partes.

Reglas de la discusién critica

Las siguientes reglas son conocidas como Reglas del procedimiento de discusién prag-
madialéctica y fueron creadas por Frans H. van Eemeren, quien, en conjunto con Rob
Grootendorst, creé una nueva forma de analizar y evaluar argumentos, conocida justa-
mente como pragmadialéctica.

Aunque el nombre de estas reglas parece complicado, en realidad son muy sencillasy se
refieren al comportamiento que deben presentar las personas que quieren resolver sus
diferencias de opinién por medio de una discusién critica. Las violaciones a las reglas
son consideradas falacias, pues interrumpen el proceso de resolucién de una disputa.

'1. Regla de la libertad. Ninguna de las partes debe impedirle a la otra presentar l
puntos de vista o ponerlos en duda.

2. Regla de la carga de la prueba o de la obligacion de defender. Una parte que
presenta un punto de vista esta obligada a defenderlo si la otra parte le solicita
hacerlo.

3. Reglade la posicion o punto de vista. El ataque de una parte a un punto de vis-
ta debe referirse al punto de vista que realmente ha sido presentado por la otra
parte.

4. Reglade larelevancia. Una parte sélo puede defender su punto de vista presen-
tando una argumentacion que esté relacionada con éste.

5. Regla de la premisa no expresada. Una parte no puede presentar algo falsa-
mente como si fuera una premisa que ha sido dejada implicita por la otra parte,
ni puede negar una premisa que ha dejado implicita.

6. Regla del punto de partida. Una parte no puede presentar falsamente una pre-
misa como si fuera un punto de partida aceptado, ni puede negar una premisa

. que representa un punto de partida aceptado. '



': Regla del esquema argumentativo. Una parte no puede considerar un punn
de vista como si hubiera sido concluyentemente defendido, si la defensa no se
ha llevado a cabo por medio de un esquema argumentativo apropiado que haya
sido aplicado correctamente.

8. Regla de la validez. En su argumentacion, una parte sélo puede usar argumen-
tos que sean légicamente validos o que sean capaces de ser validados haciendo
explicitas una o mas premisas implicitas.

9. Regladel cierre. Una defensa fallida de un punto de vista debe tener como resul-
tado el que la parte que lo presentd se retracte de él, y una defensa concluyente
debe tener como resultado el que la otra parte se retracte de sus dudas acerca del
punto de vista.

10. Regla del uso. Una parte no debe usar formulaciones que no sean suficiente-

mente claras o que sean confusamente ambiguas, y debe interpretar las formula-
ciones de la parte contraria tan cuidadosa y tan exactamente como sea posible.

Actividad 4 ‘-

4 Formen diez equipos en el salon. A cada equipo se le asignara una de las reglas de
la discusion critica. Analicen su regla y discutanla con el objetivo de comprenderla
cabalmente. Expliquen, en una breve exposicion oral, la regla asignada, asi como la
importancia de su cumplimiento para llevar a cabo una discusion critica.

4 Evalla tu desempefio en la actividad con la siguiente lista de cotejo.

Comprendi las reglas de una discusion critica. '

Identifiqué la importancia de las reglas de una discusidn critica.

Participé colaborativamente en la actividad y en la exposicién oral.

Comentarios:




Actividad 5 [ 5

1. Formen equipos de tres a seis miembros.

2. En formato de video, graben una discusion y expliquen las reglas de discusion argu-
mentada.

4 Pide a un compafiero de tu equipo que evalte tu desempefio con la siguiente guia de
observacion.

Calificacion

67| 89| 10|

Indicador

Comprendié las reglas de la discusion argumentada.

Investigd y aportd conocimientos para el contenido del
video.

Colabord propositiva y participativamente en el trabajo de
equipo.

Aporté ideas y trabajo en la realizacién del video y demés
actividades.

Comentarios:

Actividad 6 [59 2

1. Con ayuda del docente, organicen un debate grupal en torno a un tema polémico

de relevancia social. Pueden recurrir a los temas que propusieron en la actividad
TIC integradora de la primera unidad. Atiendan las reglas del didlogo argumentativo y
critico que hemos estudiado.

El siguiente enlace contie-
ne informacion detallada
sobre el debate. Consultalo
para el desarrollo de esta
actividad:
bkmrt.com/xUKutE

¢ El docente evaluara su desempefio con la siguiente guia de observacién.

Indicador

Eligié un tema pertinente y polémico con relevancia social.

Organiz6 el debate adecuadamente y siguiendo sus reglas.

Atendio las reglas del dialogo argumentativo y critico.

Mostrd tolerancia y respeto hacia otras opiniones.

Comentarios:

—




4 Para concluir esta unidad, escribiras un articulo de opinion.

1. Utiliza uno de los temas que elegiste en la actividad integradora de la primera unidad y en
torno al cual investigaste y argumentaste en la segunda unidad.

2. Elarticulo deberd expresar tus argumentos a favor y en contra del tema en cuestion.

3. Apbyate en lo aprendido en la asignatura de Comunicacién para escribir tu articulo.




TR T

Competencias
Atributos

6.4. Estructura ideasy
argumentos de manera
clara, coherente y
sintética.

Criterios de
aprendizaje

Estructura y expresa
ideas y argumentos,
de manera
comprensible para los
demas.

Lista de cotejo

Indicadores

Estructura sus ideas de manera
coherente.

Expresa sus ideas de manera ordenaday
coherente.

Argumenta sus ideas de manera
coherente y comprensible para los
demas.

6.5 Emite juicios criticos y
creativos, basandose en
razones argumentadas y
validas.

Emite juicios
argumentados,
justificando las
razones en que se
apoya

Emite juicios relacionados con el tema
que aborda.

Emite juicios y los apoya en razones
comprensibles a los demas.

Emite juicios argumentando las razones
validas en que se apoya.

H5. Construye, evalta y
mejora distintos tipos de

argumentos, sobre su vida

cotidiana, de acuerdo con
los principios logicos.

Evalliay mejora
distintos tipos de
argumentos

Anticipa objeciones, consecuencias e
implicaciones.

Plantea recursos argumentativos:
ejemplos, citas, explicaciones,
.presentacion de informacion, lugares
comunes.

Utiliza contraargumentos, refutacion y
busqueda de alternativas.

| Calificacion



Portafolio de prbductos

4 Relne los subproductos de aprendizaje de las actividades de este bloque que se indican en la si-
guiente tabla y entrégalos a tu docente. Asi, él podra evaluar tu desempefio y proporcionarte una
retroalimentacion que te ayudara a mejorar tu aprendizaje. Aflade tus comentarios.

ta de cotejo

T e
evidencia P 1 unidad
e 1 Actividad 5.
Video
Actividad 6.
I 2 Debate
3 Actividad integradora.
Articulo de opinién




=5

roducto intégrador del curso

-

4 Para concluir el curso, realizarén una disertacién sobre un tema libre, polémico y de interés
social. Atiende las siguientes indicaciones.

g Expondrén el tema de forma oral en el aula y también entregardn un escrito. 55

2. Enuna disertacion, el disertante debe tener en cuenta:

b.

C.

3. Dispondran entre cinco y diez minutos para hacer su disertacién, la versién escrita de ladi-

Entrada. Se trata de la puesta en comdn del emisor con los receptores y el tema, debe 3
captar la atencién, despertar curiosidad y empatia. :

Exposicion. Se trata de presentar a la audiencia la perspectiva o enfoque de la reflexion
que se haré sobre el tema.

Desarrollo. Se elabora una secuencia légica de ideas y ejemplos que permite ir guiando
ala audiencia hacia nuestra linea de reflexion. Se recomienda en esta parte dirigirseala
audiencia en segunda persona, asi como plantearles preguntas. j

Aspectos centrales. Antes de dar por terminada la disertacién es aconsejable recalcar los

principales aspectos o aportaciones tratadas en el desarrollo, para hacerlas mas contun-

dentes.

Conclusion final. Consiste en una reflexidn o planteamiento breve en el que se resume la.
idea central de la disertacion.

i , sertacion serd de dos a tres cuartillas, aproximadamente entre 500 palabras como minimo
s R y 1000 como maximo.
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Competencias
Atributos

: n___.#m,......mo.m_ de
aprendizaje

Estructuray

Expresa sus Expresa sus SO
6.4. Estructuraideas | expresaideasy ﬂ a%mm o : a%mm aa Expresa sus con claridad
y argumentos de ma- | argumentos, de GER me Qm Bm:.nw\m - m: argumentos sus ideasy
nera clara, coherente | manera com- e pero no hay argumentos, ni
y sintética. prensible para Haak clatay, ficlorida PErO | Claridad. tampoco con
3 precisa. falta precision. NS
los demas. precision.
SR s Emite juicios Emite juicios Y No emite jui-
6.5 Emite juicios Emite juicios ) J d Emite juicios - .
e ; argumentados argumentados _ | clos argumen-
criticos y creativos, argumentados, ustifi S, poco argumen d s
. SO y justifica muy pero no justi- e tados, ademas
basandose enrazo- | justificando las : S tados, ademas e
bien las razo- fica bien las de justificar las
nes argumentadasy | razones en que de fallar en su
7 nes en que se razonesenque | . .. _, razones en que
validas. se apoya justificacion.
apoyan. se apoyan. se apoyan.
Utiliza diver-
H5. Construye, evallia SOS recursos Mo oasita o
y mejora distintos $ : argumentativos :
2 Evalia y mejora itar| cer mejores La argumenta-
tipos de argumentos, | ;. .. : para elaborar Falto citar la : i ) e
& ek distintos tipos ; inf ) ejemplos que | cion es insufi-
sobre su vida cotidia- : y mejorar sus informacion. | . '
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Consulta rapida para Légica

En estas tres paginas se presentan conceptos clave de la asignatura. Te servira tenerlos a la mano
durante el curso. Si gustas, puedes recortarlos.

Definiciones importantes

Logica. Estudio de los principios y métodos utilizados para distinguir el razonamiento correcto
deliincorrecto.

Razonamiento. Forma particular de pensamiento en la que se resuelven problemas y se realizan
inferencias, esto es, se extraen conclusiones a partir de premisas. Todo razonamiento es un pen-
samiento, pero no todo pensamiento es un razonamiento.

Argumentacion. Conjunto de argumentos que pretenden apoyar una misma conclusién, pero
reforzéndose entre si, adoptando la forma de una cadena de argumentos o linea argumentativa.
Argumento. Grupo de proposiciones de la cual se dice que una de ellas (la conclusién) se sigue
(se infiere) de las otras (premisas), consideradas como base o fundamento para la verdad de éste.
Proposicion. Expresion de un juicio con el que predicamos, es decir, afirmamos o negamos algo
con respecto de un sujeto.

Premisa. Proposicion empleada en el argumento junto con otras para llevar a cabo una inferencia.
Inferencia. Operacién mental que nos lleva a deducir algo con base en informacién dada, y asi
llegar a una conclusién.

Conclusion. Es la proposicién a la que las otras proposiciones, las premisas, dan soporte en un
argumento.

Criterios para evaluar argumentos

1. Respecto de su estructura: que cumplan con la validez en el caso de argumentos deductivos, y
que cumplan con una estructura aceptable en el caso de argumentos no deductivos.

2. Respecto de su contenido: que las premisas tengan un contenido verdadero o al menos ve-
rosimil, y que la informacién proporcionada sea suficiente respecto de lo que se afirma en la
conclusion.

3. Respecto de su contexto: que las premisas aporten informacién relevante para sustentar la
conclusidn, tomando en cuenta el contexto de generacidn del argumento.

Tabla de criterios de evaluacion de un argumento

. Criterio AN
. ; 575 ; Descripcion
de evaluacion

Un argumento deductivo es valido cuando sus premisas, de ser verdaderas,

Valleez proporcionan bases concluyentes para la verdad de su conclusion (Copiy Cohen).

Se aplica a argumentos no deductivos (que estudiaremos mas adelante), pero
se refiere a que debemos cuidar que su estructura cumpla con referirse a la serie
de individuos de la clase que especifican sus premisas, que estdn examinando

la misma propiedad para todos, que su conclusidn es probable y que en ella se
generaliza dicha propiedad a todos los individuos de la clase especificada

(De la Fuente).

Aceptabilidad




_ Tabla de criterios de evaluacién de un argumento

Criterio Descripcion
de evaluacion ‘ %

Verdad

Decimos que un enunciado es verdadero si aquello que expresa corresponde con
los hechos tal como los conocemos; en otras palabras, si corresponde con lo que
comtnmente llamamos realidad (De la Fuente).

Verosimilitud

Si no podemos tener garantia de verdad de los enunciados de un argumento,
debemos al menos buscar que sean verosimiles, plausibles, en el sentido de que
puedan ser creidos. Cuando no se puede garantizar la verdad de las afirmaciones,
se espera que, por lo menos, se ofrezcan fuentes confiables que respalden su
probabilidad (De la Fuente).

Suficiencia

El criterio de suficiencia se asocia a la cantidad de informacion contenida en las
premisas que debe satisfacer todo el peso de la prueba para arribar a la conclusion
(De la Fuente).

Relevancia

El criterio de relevancia implica juzgar la atingencia del contenido expuesto en

las premisas. Este es un criterio que depende del contexto, pues la atingencia o
relevancia tiene que ver no sélo con el tema del que se hable sino también con las
circunstancias del caso (De la Fuente).

Tabla de falacias

Ad hominem (contra

el hombre): ataca

ala persona que

emite el argumento
desacreditandolo

para que los demas

no lo tengan en
consideracion. Usted
no puede decir que mi
accion es inmoral porque
ha estado en la cdrcel.
La filosofia de Nietzsche
es errénea, porque éste
acabé loco.

Ad populum (dirigido
al pueblo): responde a
un argumento o a una
afirmacion refiriéndose
a la supuesta opinién
que de ello tiene la
gente en general.
Vamos a ver la pelicula,
estd siendo un éxito de
ventas! Todo el mundo
defrauda impuestos,
;quieren condenarme
por haberlo hecho yo
solo una vezyen tan
poca cantidad?

Ad ignorantiam

(a laignorancia):
afirma que algo es
verdad sélo porque
hasta el momento
no se ha podido
probar que es falso
(o viceversa). No se
puede demostrar que
Dios no existe, por

lo tanto Dios existe.
Nadie ha demostrado
que hay vida en otros
planetas, luego no

la hay.

Petitio principii
(peticion de
principio o
argumentacion
circular): la
conclusion del
argumento se
encuentra implicita
entre las premisas.
“Yo siempre digo la
verdad. Por lo tanto,
yo nunca miento”.

Ad verecundiam
(dirigido al respetoo a
la autoridad): alude al
prestigio de la persona
que emite el argumento
y se critica a quien

lo discuta. Pero tiene
que ser verdad porque
lo ha dicho la tele. La
homeopatia es eficaz
ya que conozco médicos
que la recomiendan.

Afirmacion del
consecuente: supone
que afirmando al
antecedente estamos
autorizados a afirmar
el consecuente. Si
llueve, entonces la calle
se moja. La calle estd
mojada. Por lo tanto,
tiene que haber llovido
- esta conclusion

no tiene que ser
necesariamente cierta.
Podria suceder que
alguien la mojara con
una manguera.

Ad baculum (que apela
a la fuerza o al temor):
sostiene la validez

de un argumento
basandose en la fuerza
o en la amenaza pero
sin aportar razones. Lo
tienes que hacer porque
aqui se hace lo que
yodiga. Si no usas tu
cinturén de seguridad,
la policia te multara.

0 dejas de discutir y te
callas de una vez, o te
castigo!

Negacion del
antecedente: consiste
en suponer que
negando al antecedente
estamos autorizados a
negar el consecuente. S
llueve el suelo se moja.
No ha llovido. Por lo
tanto el suelo tiene que
estar seco > es falso

ya que alguien pudo
haberlo regado.




Falacia del hombre
de pajaodel
espantapajaros:

se caricaturizan

los argumentos

del oponente,
tergiversandolos o
exagerandolos. A: Creo
que es malo que los
adolescentes vayan
solos de vacaciones.
B: Dejarlos encerrados
en casa perjudica su
desarrollo emocional.

Ad nauseam: consiste
en convencer a

alguien de que algo

es cierto repitiéndolo
constantemente. “Una
mentira mil veces
repetida se convierte en
una verdad”,

Tu quoque (tu
también): se replica
una argumentacion en
la que somos acusados
de algo, acusando al
contrario de lo mismo.
Es un tipo particular
de falacia ad hominem.
¢Como puede usted
hablar de corrupcién

si cuando ustedes
gobernaban cada dia
descubriamos un nuevo
caso de corrupcion?

Ad antiquitatem
(apelaciénala
tradicion): implica
quessi algo viene
haciéndose desde
hace mucho
tiempo, es porque
esverdaderoy
correcto. Las mujeres
deben quedarse en
€asa porque asi se
ha hecho siempre.

Compra ese producto,

ellos lo llevan
fabricando durante
mucho tiempo.

Ad novitatem
(apelacién ala
novedad): sostiene
que una idea es
correcta o mejor
simplemente por
ser mas moderna.
Le ofrecemos la
ultima novedad
en productos para
perder peso.

Ad misericordiam:
consiste en

ganar la simpatia
del oponente
presentandose
como persona digna
de misericordia.

Yo no maté a mi
marido, jdéjenme de
acusarme, ya sufro
bastante con su
ausencia!

Ad consequentiam
(dirigido a las
consecuencias):
implica responder un
argumento refiriéndose
a las posibles
consecuencias del
mismo. El presidente
no ha robado fondos
del Estado, si lo hubiera
hecho perderia las
elecciones. No trabaja
mucho, si no ganaria
mads dinero,

A

P A

Ad crumenam
(apelacionala
riqueza): afirma que
algo es cierto porque
quien lo propone es
rico. “Este hombre es un
estuipido”, estupldo7
ipero si gana mds que
t!” Sies caro, es que es
mejor.
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Ad silentio (argumento
desdegl’ su;enc{o) e

consiste ep considerar
que elsilenciode un 4
poﬁgpte*sobre upa_ X

@a}geﬂa\es iguala’

ignorantia sobre ella.
Novp/,anso dgcu’te[o"’
“isi dices eso es porque

nolo sabes”’ 2 S

"

Falaciadela
pregunta compleja,
de las muchas
preguntas o plurium
interrogationum:
realiza una pregunta
que presupone

algo que no hasido
probado. ;Todavia
golpea usted a su
esposa? - responder
si'o no significaria
afirmar que la persona
efectivamente ha
golpeado a su esposa
en el pasado ya que el
hecho estd implicito en
la pregunta.

Adaptado de bkmrt.com/GcFR50

Partes del argumento (método Chicago)

Falso dilema: se
presentan dos puntos
-de vista como las tnicas
opciones posibles,
~ cuando en'realidad
* existen ma .opclones
g alternatl\ias zReeLeg/ra

. ustedal pdrtlcig.—én el

" ‘gobierno, o le'dard glas
al desempleo’fE.sta

.. usted cop nosotros, o

""con Ids‘fuerza.s" del mal?

Falada de la
‘ambigiiedad o
“anfibologia: emplear
premisas cuya
formulacion es errénea
ya que su significado es
ambiguo y puede tener
varios significados. La
muerte es el fin de la
vida, por lo tanto, la
vida debe tener como
fin la muerte > se juega
con la ambigiiedad

del significado de la
palabra “fin”. El novio
de Elena estd loco. Por

lo tanto la debe de amar

con locura.

e
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Editorial Book Mart tiene como misién acompafiarte, de una manera atil, integral y atractiva,
en esta nueva etapa de aprendizaje. Bajo esta premisa, el libro que tienes en tus manos ha
sido disefiado con bases sélidas y revisado por expertos de la Universidad Auténoma de Sinaloa

(UAS), quienes tuvieron en mente ofrecerte un texto innovador y hacer de tu formacion una
experiencia inigualable.

La estructura didactica del libro te permitira el desarrollo de un adecuado proceso de .
aprendizaje. Los elementos que la integran equilibran el abordaje de cada unidad, de manera
que valores la importancia de la Légica y su trascendencia en relacién con tu vida cotidiana, a
la vez que encuentras diversos espacios de aprendizaje.

El libro que ahora tienes en tus manos favorecera tu reflexién respecto a como movilizaste
eficientemente los recursos que desarrollaste en cada una de las etapas que forman parte
de su estructura. Esta actividad reflexiva apoyara la consolidacién de tu aprendizaje y tus

avances en el desarrollo de las competencias que conforman el Marco Curricular Comiin del
Bachillerato.
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