
  
    
      
    
  



EL ARTE DE RAZONAR MEJOR





Para Cris y Dolors, por su gran labor de divulgación científica de la Psicología.

A mis hijos, que me han enseñado que la vida es apasionante y maravillosa cuando es «difácil».

Para Ross, un cóctel perfecto de mente intuitiva y analítica.






El arte de la retórica



Así, tras largas reflexiones, el análisis me ha llevado a concluir que la sabiduría sin elocuencia es poco útil para los estados, pero que la elocuencia sin sabiduría es casi siempre perjudicial y nunca resulta útil. 

Marco Tulio Cicerón. La invención retórica




La retórica es el arte de persuadir y convencer a las personas mediante el uso del lenguaje. Su origen se remonta a la Antigua Grecia, y nace con la democracia ateniense del siglo V a.C. y el surgir de la libertad de pensamiento y expresión, así como la igualdad de los ciudadanos ante la ley. Los primeros profesionales de la retórica fueron los sofistas. Los sofistas eran filósofos y educadores itinerantes que cobraban por sus servicios y que florecieron en Grecia en los siglos V y IV a.C. Entre los sofistas más importantes y conocidos, cabe resaltar a Protágoras y Gorgias. 

Para Protágoras, la retórica era una habilidad fundamental para cualquier persona que quisiera participar en la vida pública y tener éxito en la política o los tribunales. En sus obras perdidas Sobre la verdad y Antilogia, Protágoras sostiene que el lenguaje es una herramienta poderosa que puede utilizarse para persuadir a los demás y que todas las opiniones son ciertas porque «la verdad depende del punto de vista de cada persona». Una argumentación muy en consonancia con su famosa afirmación «el hombre es la medida de todas las cosas». Para conseguirlo, Protágoras enseñaba el arte de las antilogías, es decir, la contraposición de argumentos de fuerza igual y contraria. Por ejemplo, enseñaba a sus discípulos a defender primero que algo es justo y beneficioso para la sociedad como, por ejemplo, que «la esclavitud es un mal necesario» y, luego, lo contrario. 

Posteriormente, otros famosos filósofos griegos como Sócrates, Platón y Aristóteles exploraron la naturaleza del lenguaje y su capacidad para influir en las mentes de las personas. Platón criticó de forma radical la visión de la retórica y la dialéctica de los sofistas como Protágoras y Gorgias por su énfasis en la persuasión y en las técnicas argumentativas olvidándose por completo de la verdad. La dialéctica de Platón surge del desarrollo sistemático del método dialéctico de su maestro, Sócrates. Platón sostiene que este método es el más riguroso para buscar e investigar la verdad y llegar a la comprensión de conceptos abstractos como la justicia, la belleza, la virtud y el conocimiento.

En cambio, Aristóteles abandona esta visión platónica e idealista y propone una perspectiva más pragmática de la retórica como una herramienta valiosa para la comunicación efectiva, intentando reconciliar la visión sofista y la platónica.

Para Aristóteles, el objetivo de la retórica es persuadir al auditorio mediante un discurso que tenga como fin una decisión o una acción. En su obra Retórica, Aristóteles sostiene que esta se compone de tres enfoques principales para poder persuadir a la audiencia: 



	El logos: se refiere a la capacidad del orador para persuadir mediante el uso de la lógica y la razón. Sirve cuando en la audiencia hay personas expertas y con pensamiento crítico sobre una materia. Es improbable que nos permita convencer a la mayoría del público, por lo que necesitaremos utilizar también del pathos y el ethos.

	El pathos: es la capacidad del orador para apelar a las emociones del auditorio. Como dice Aristóteles, se trata de saber generar ciertas pasiones en el público, «pues no hacemos los mismos juicios estando tristes que estando alegres, o bien cuando amamos que cuando odiamos».

	El ethos: se refiere a la credibilidad del orador y a su capacidad para persuadir mediante su propia autoridad moral o su carisma. 




Para Aristóteles, un discurso persuasivo y efectivo debe mezclar de forma proporcionada estos tres enfoques y, para ello, tener en cuenta el contexto y las características del auditorio para adaptarlo de manera apropiada. Pero, por supuesto, no a cualquier precio: la retórica debe basarse en la verdad y la moralidad, no en la manipulación y la mentira.

Existen cientos de tácticas para convencer y manipular a las personas y cambiar sus creencias y convicciones. Vamos a describir algunas de las más utilizadas, para que el lector sepa identificarlas y no caiga en la trampa. Todas tienen en común que evitan presentar argumentos lógicos o pruebas sólidas y la evidencia presentada no tiene relación directa con la conclusión que se pretende demostrar. Por ello, han sido denominadas por algunos autores como falacias de pertinencia porque la información que aportan no es pertinente para la conclusión alcanzada.

Como analizaremos, este tipo de argumentos utiliza múltiples recursos que pueden ir desde los ataques personales y las amenazas, al uso de las emociones y el lenguaje para distraer y seducir a la audiencia y llevarla a una conclusión o decisión determinada.

Ad hominem: Significa literalmente ‘contra el hombre’ / ‘contra la persona’. En el argumento ad hominem nos centramos en atacar a la persona en lugar de refutar sus argumentos. Esto es, desacreditamos a la persona directa o indirectamente para invalidar sus argumentos. El argumento ad hominem puede ser de dos tipos: ofensivo o circunstancial. En el argumento ad hominem ofensivo siempre hay un matiz injurioso con el que queremos desacreditar al orador por sus características personales, que son irrelevantes con respecto a lo que se discute, como pueden ser su nacionalidad, aspecto, nivel socio­económico, o ideología política. 

Ejemplos:



	«La doctora Hernández defiende que debemos utilizar este fármaco, pero cómo vamos a confiar en ella siendo tan joven».

	«¿Tú crees que alguien puede votar a este alcalde? Pero si es un bicho raro, fíjate, incluso va con sandalias y calcetines de colores».




En el ad hominem circunstancial centramos nuestro ataque en las circunstancias que rodean a la persona como, por ejemplo, sus intereses o sus relaciones personales, que potencialmente podrían desacreditar sus argumentos. 

Ejemplos:



	«Laura dice que la mejor comida del mundo son los espaguetis a la carbonara, pero qué va a decir ella si su madre es italiana».

	«Mi familia me recomienda que estudie derecho, pero ya sabes: todos son abogados».




Ad Baculum: significa exactamente ‘apelando al bastón’ / ‘apelando a la fuerza’. El argumento ad baculum es una forma de coacción, más o menos directa, que puede ir desde la amenaza sutil o intimidación al uso de la fuerza, para convencer al otro en lugar de presentar argumentos concretos.

Ejemplos:



	«Si no votáis por mí, este país irá al caos.»

	«Si no te comes las lentejas, luego no me pidas helado.»




Ad Populum: significa ‘al pueblo’, esto es ‘apelación al pueblo / a la multitud’. El argumento ad populum se centra en defender que algo es verdadero o correcto simplemente porque muchas personas lo creen o lo hacen. Por ejemplo, decir que algo es verdad porque «todo el mundo lo hace» o «la mayoría de la gente piensa así». Afirmaciones como «Deberíamos casarnos, cariño, llevamos 2 años viviendo juntos y es lo que todo el mundo hace con nuestra edad».

Esta estratagema obtiene su poder de la necesidad psicológica que tenemos los sapiens de ajustarnos a los criterios y puntos de vista de la mayoría para sentirnos aceptados. 

En esa línea, este tipo de argumentos se apoya en la fuerza de las emociones para persuadir a la audiencia. En vez de presentar argumentos sólidos, provocamos sentimientos intensos con el fin de manipular las acciones y decisiones de las personas. Esto se logra mediante el uso de imágenes o historias que evocan respuestas emocionales profundas. 

La famosa «Oración Fúnebre de Marco Antonio» en la obra teatral de Shakespeare Julio César se ha convertido en un ejemplo clásico y brillante del arte de la oratoria y los argumentos ad populum. En este monólogo Marco Antonio busca conmover a la multitud para que se ponga en contra de los conspiradores que asesinaron a Julio César. Marco Antonio consigue mediante la retórica y la manipulación emocional ganarse la simpatía de la audiencia y que los conspiradores se vean obligados a huir de la ciudad.

Un ejemplo más reciente de este enfoque es el popular eslogan utilizado en campañas políticas: «Juntos podemos hacer que nuestro país sea grande de nuevo».

Dependiendo del tipo de emoción utilizada para convencer al auditorio, los ad populum adquieren denominaciones más específicas. Uno de los más usados son los ad misericordiam y consiste en persuadir a alguien invocando su misericordia o compasión. 

Ejemplo:



	Imagina que formas parte de un grupo de activistas que luchan por los derechos de los animales en un parque temático con espectácu­los de delfines. En lugar de basarte en datos científicos para demostrar que el cautiverio y la exhibición de los delfines son inhumanos, usas una estrategia ad misericordiam para movilizar a la opinión pública y crear conciencia sobre la situación de los delfines en cautiverio. Para ello generamos emociones intensas en las personas mostrándoles, por ejemplo, vídeos de delfines en cautiverio que parecen estar tristes o enfermos y pidiéndoles también que se imaginen cómo se sentirían si estuvieran atrapados en un pequeño espacio sin libertad de movimientos. Todas estas emociones generaran un sentimiento de empatía hacia los delfines y, probablemente, un cambio en su opinión.




Ad verecundiam: el término significa ‘apelación a la autoridad’. En el argumento ad verecundiam nos apoyamos en la autoridad moral o intelectual, o en el prestigio o la fama de una persona o grupo, en lugar de exponer y detallar la evidencia existente sobre lo que se discute.

Ejemplos:



	Alumno: «Una pregunta, profesor. ¿Por qué es importante la retórica en el siglo XXI?»

Profesor: «Porque lo dijo Aristóteles y luego Cicerón, Schopenhauer y muchos genios más, ¿te parece poco?».

	Ana le dice a su amiga Rosario: «¡Tenemos que beber Té azul! Debe de ser muy sano porque la cantante Shakira lo recomienda».




Ad ignorantiam: El argumento ad ignorantiam apela a la ignorancia de alguien, ya sea del orador o del interlocutor, en lugar de presentar evidencia o argumentos sólidos.

Ejemplos:



	«Nadie ha podido demostrar que los extraterrestres no existen, por lo que debemos aceptar su existencia.»

	«No tenemos la menor prueba de que ellos no quieran ser los primeros en organizar la tercera Guerra Mundial, así que tenemos que armarnos hasta los dientes.»




Tu quoque: podemos traducirlo como «tú también lo hiciste». El argumento tu quoque utiliza la incongruencia o la hipocresía del interlocutor para rebatir sus argumentos. Se basa en la idea de que, si alguien no sigue sus propias reglas, entonces sus argumentos no son válidos.

Ejemplos:


	«Señor diputado, me parece insólito, y casi divertido, que ustedes nos hablen de ética y moralidad, cuando todos sabemos que tienen imputados por corrupción a varios miembros muy relevantes de su partido».

	Madre: «Hijo, deja de comer tantos dulces, por favor. No son buenos para la salud». 

Hijo: «Pero mamá, si tú también comes dulces todo el tiempo».




Preguntas complejas (o falsas dicotomías): son preguntas o dilemas en los que se obliga a la persona a elegir entre dos falsas alternativas. Falsas porque no son contrapuestas y, además, es posible que existan más opciones para elegir. En el mundo las cosas rara vez son dicotómicas; no se reducen a un simple dilema entre lo blanco y lo negro. Ejemplos:



	Carlitos tiene 5 años y su tía Enriqueta le pregunta: «¿A quién quieres más, a mamá o a papá?» Obviamente, aquí siempre hay que decir a mamá, salvo causa mayor.

	«Están con nosotros o están con los terroristas». Argumento esgrimido por el presidente George W. Bush ante el Congreso de los Estados Unidos después del 11 de septiembre de 2001 (11-S).

	«¿Has dejado ya de molestar a mi hermana?» Es un tipo de pregunta trampa en el que hay que intentar no entrar. Si respondes que sí, asumes que lo hiciste en el pasado y si dices que no, es que todavía continúas molestándola.




Argumentos circu­lares: en la conclusión se reformulan las premisas y viceversa, lo que lo convierte en un razonamiento circu­lar. Lamentablemente, se dan con excesiva frecuencia en las ciencias sociales. Ejemplos: 



	La inteligencia es el CI (cociente intelectual). ¿Y qué es el CI?: lo que los test de inteligencia miden.

	Debemos aumentar el límite de velocidad porque el actual es muy bajo.

	A los chicos de 18 años no se les debería permitir tomar bebidas alcohólicas porque son demasiado jóvenes.




A posteriori: en latín la expresión original es ‘post hoc, ergo propter hoc’ y se traduce como ‘después de esto, por lo tanto, debido a esto’. En este argumento se establece una relación causal entre dos eventos solo porque uno ocurrió antes que el otro, sin considerar otros factores potenciales que podrían haberlo causado. Esta falacia es la raíz de todas las supersticiones. Cuando dos cosas son independientes y fortuitas y nosotros las conectamos a posteriori. 



	«Siempre que lavo mi coche, llueve. Por lo tanto, no voy a lavarlo hasta que llegue el verano».

	«Me puse mi camisa de la suerte para ir al examen que no llevaba bien preparado y saqué un sobresaliente. ¡Mi camisa es mágica!».




De composición: se trasforman las propiedades de las partes al todo. Ejemplo: «Todas las personas de esta clase son muy inteligentes, por lo tanto, esta clase es muy inteligente».


De división: se transforman las propiedades del todo a las partes. Ejemplo: «Este equipo de baloncesto es buenísimo, por tanto, todos los jugadores de este equipo son muy buenos».


De pendiente resbaladiza: se argumenta que un hecho o una acción inevitablemente llevará a una reacción en cadena con consecuencias muy graves y negativas, pero sin ofrecer pruebas que demuestren dicha conexión causa-efecto. 

Ejemplo:



	«Si permitimos el matrimonio entre personas del mismo sexo, pronto la sociedad será un caos y permitirá el matrimonio con animales».




En el siglo XXI, la retórica se ha trasladado a los medios y, sobre todo, a las redes sociales. Todos los días leemos noticias en ellas como esta publicada en la primavera del 2021: «El presidente Biden planea obligar a los estadounidenses a comer menos carne». 

Esta noticia es falsa, pero ha persuadido a millones de personas de que es cierta. Esta tendencia de nuestra sociedad a la desinformación absoluta está creciendo de forma exponencial y alarma a muchos científicos por su repercusión en cuestiones transcendentales, y a la vez controvertidas, vincu­ladas con la ciencia y la salud. Además, muchos investigadores están preocupados porque estas noticias falsas o erróneas son muy persistentes y difíciles de modificar una vez aceptadas por la sociedad. Son como un virus que infecta nuestras mentes y altera nuestras creencias. Esperamos que este catálogo clásico de recursos retóricos nos ayude a inmunizarnos contra la propagación de la desinformación, distinguir entre hechos y ficción, y resistir los métodos de persuasión masiva que nos inundan. 

Para cerrar este capítulo sobre retórica, nada más adecuado que retomar el consejo de Cicerón de que «la elocuencia sin sabiduría es casi siempre perjudicial y nunca resulta útil». En unos tiempos tan cambiantes y complejos urge cultivar el arte perdido de la conversación pública democrática para llegar a acuerdos y consensos sobre los grandes retos que como sociedad y como planeta tenemos que abordar vincu­lados con la salud, la economía, la educación o el medioambiente. Caminando juntos seremos mejores sapiens, más sabios y fuertes para afrontar estos desafíos.

En los próximos capítulos, describiremos los esfuerzos de la ciencia por comprender cómo pensamos y razonamos realmente los sapiens. Para ello, detallaremos cómo afectan nuestras propias creencias y el contexto cotidiano. Con posterioridad, analizaremos cómo la competencia lógica que a veces se encuentra en las personas se puede explicar a través de otros mecanismos diferentes, como son los esquemas de razonamiento o los modelos mentales.







Cómo comprobamos nuestras hipótesis: los enigmas de Peter Wason



«Si no somos críticos, siempre encontraremos lo que queremos: buscaremos y encontraremos confirmaciones, y apartaremos la mirada y dejaremos de ver cualquier cosa que suponga un peligro para nuestras teorías favoritas.»

Karl Popper, La miseria del historicismo




Querido lector, le ofrecemos esta serie de tres números: 


2, 4, 6


Se ha obtenido mediante una regla que debe descubrir. ¿Cuál cree que es?

Mientras lo piensa, le contaremos para qué se utiliza este acertijo mental. 

Se considera al psicólogo británico Peter Wason uno de los padres de la moderna psicología del razonamiento. Fue un científico muy creativo que puso a prueba con unos experimentos y tareas muy ingeniosas, como la que le hemos propuesto al lector, la forma tradicional de entender cómo piensan los seres humanos, que presupone que somos racionales y usamos la lógica cuando lo hacemos. Por cierto, no se preocupe, la respuesta correcta al acertijo la encontrará en las próximas páginas.

En la década de los sesenta, Wason analizó las ideas del filósofo Karl Popper (1902-1994) sobre el método científico para la comprobación de teorías, expuestas en su famosa obra La lógica de la investigación ­científica (1934). Para Popper, el conocimiento científico no se puede contrastar a través de un criterio positivo y basado primordialmente en la lógica inductiva, como la verificación, sino que «en un sentido negativo por medio de contrastes y pruebas empíricas ha de ser posible refutar por la experiencia un sistema científico empírico». 

El método aplicado sería la lógica deductiva, específicamente el modus tollens que hemos ilustrado en el capítulo previo y que permite, según señala Popper, «argüir de la verdad de los enunciados singulares la falsedad de enunciados universales».

En este sentido, cualquier choque negativo entre la teoría y la evidencia termina desechando a la primera como «no corroborada». Para Popper, la posibilidad de ignorar los datos anómalos es inaceptable en un ámbito de conocimiento que presuma de calificarse como científico.

La psicología ha realizado continuos esfuerzos por comprender si esta prescripción normativa se materializa en los procesos inferenciales del razonamiento científico y, por extensión, del ciudadano de a pie. ¿Las personas ponen a prueba sus hipótesis tratando de confirmarlas o buscando contradecirlas?

Para intentar responder a esta pregunta sobre cómo los adultos comprobamos nuestras hipótesis, Peter Wason creó diferentes problemas de la misma manera que hacíamos con la tarea de selección que coincide con la estructura de un razonamiento condicional, pero planteando diferentes contenidos y contextos. Una de ellas es aquella con la que hemos retado al lector, y está inspirada por la lectura del citado libro de Popper y su concepto de «falsación»: la denominada tarea 2-4-6. 


La tarea 2-4-6

Peter Wason les presentaba a sus alumnos una serie de tres números: 


2, 4, 6


Y entonces les decía


































	Resultados de la comprobación de la hipótesis
	Casos



	
	N
	%



	Abandonan la hipótesis de forma permanente
	26
	30



	Abandonan la hipótesis de forma temporal
	11
	13



	Revisan la hipótesis y vuelven a examinarla
	33
	37



	Vuelven a examinar la hipótesis sin revisarla
	18
	20



	
	88
	100


















La tarea de selección


























































Esquemas de razonamiento pragmático








	Los esquemas contractuales, con dos tipos:

- los esquemas de permiso,

- los esquemas de obligación.

	Los esquemas causales.







	Regla 1. Si la acción se va a realizar, entonces la precondición debe ser satisfecha.

	Regla 2. Si la acción no se va a realizar, entonces la precondición no necesita ser satisfecha.

	Regla 3. Si la precondición se satisface, entonces se puede realizar la acción.

	Regla 4. Si la precondición no se satisface, la acción no se puede realizar.













	Relación
	Enfoque formal
	Enfoque pragmático



	
	Lógica proposicional
	Esquemas contractuales
	Esquemas causales



	Si y solo si A, entonces B (AB)
	Bicondicional
	Permiso y obligación
	Necesario y suficiente



	Si A, entonces B (AB)
	Condicional material
	Obligación
	No necesario, pero suficiente



	Si B, entonces A (AB)
	Condicional material
	Permiso
	Necesario, pero no suficiente



	A está asociado con B (AB)
	
	
	Ni necesario ni suficiente
































	el contenido y/o el contexto no evocan el esquema y 

	las respuestas que evoca el esquema pragmático no se ajustan a lo prescrito desde el punto de vista normativo.




¿Mejora el entrenamiento en lógica nuestros razonamientos?









	El modus tollens ofrece muy poca información argumentativa y resolutiva.

	Las reglas proposicionales son demasiado abstractas como para que se sepa con facilidad cuándo se pueden aplicar.



























	Se les achaca la circu­laridad del mecanismo propuesto: una persona activa el esquema pertinente si existe la clave adecuada en el medio, pero la única forma de saber si la clave es la adecuada es comprobando si se activa la regla pertinente. 

	Sería necesario que las personas poseyeran un conjunto descomunal de reglas para especificar todas las posibles situaciones con las que, potencialmente, pudieran encontrarse. En concreto, se critica su falta de economía cognitiva, ya que requiere que todas las experiencias con las que tenga que enfrentarse la persona en la vida cotidiana estén precompiladas y almacenadas en la memoria. Lo cual implicaría una rigidez excesiva para un sistema como la mente humana, que se caracteriza por todo lo contrario: su flexibilidad y plasticidad. 

	Es una teoría de un rango muy restringido, centrada en los esquemas contractuales de permiso y obligación, casos particu­lares del razonamiento deontológico, y en el razonamiento causal.

	Algunos autores dudan de que los esquemas pragmáticos sean menos abstractos que los sistemas de reglas formales, e, incluso, la propia lógica formal contiene los términos «permiso» y «obligación».

	Por último, en estos modelos tampoco se especifica cómo se comportarán las personas cuando el contexto no active las reglas pertinentes para resolver el problema.
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