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INTRODUCCION

Siempre se nos ha dicho que los empresarios desprecian las especu-
laciones académicas y, al mismo tiempo, que los académicos desdefian a
los empresarios; pero sucede que, cuando los ejecutivos se especializan
en Alta Gerencia, leen autores que son muy especulativos, y cuando los
académicos defienden sus teorias, terminan por ocuparse de temas téc-
nicos de la economia, las finanzas o la politica. La situacion de los abo-
gados, por ejemplo, es mas curiosa aun, pues a los abogados se los en-
trena en un pensamiento practico, pero deben fundamentar sus casos en
conceptos complejos; entonces leen pensadores tan dificiles como HEGEL,
WITTGENSTEIN 0 HABERMAS, y hoy es comun que estos filésofos aparezcan
citados en cualquier sentencia. Por su parte, quienes estudian filosofia han
decidido no quedarse atras; ahora estudian temas juridicos y conquistan
facilmente la filosofia del derecho.

Esta movilidad es mas que natural, pues todo ser humano busca am-
pliar sus herramientas argumentativas en la medida en que desea influir
sobre los demas. Sin embargo, al cabo de los afios, entre mas experiencia
acumulamos, una pregunta paraddjica llega tarde o temprano. ;O no me
entienden, o no sé comunicar mis ideas!

Con frecuencia deseamos comunicar una idea con algin propdsito y,
por lo general, ese propésito apunta a que se comparta nuestro punto de
vista. Pero si queremos convencer a alguien, el proceso de comunicacion
no es tan sencillo, pues requiere argumentar, y argumentar implica partir
de la interpretacion de un hecho. La posicion que se adopte en la inter-
pretacion determina la tesis que se ha de defender. De este modo, la tesis
que se defiende al final de la argumentacion siempre se encuentra al co-
mienzo de la interpretacion. En la practica, el anhelo de que nuestra inter-
pretacion sea correcta corresponde al anhelo de convencer argumen-
tativamente a los demas. El primer propdsito de la argumentacion es
convencer; de lo contrario, /para qué se argumenta? Pero el fin ultimo, el
objetivo completo, que va mas alla de lo racional, no es solo convencer,
sino persuadir al adversario y lograr que se identifique emocionalmente
con nosotros.



2 INTRODUCCION

El entrelazamiento de los tres componentes (interpretar, argumentar
y persuadir) nos obliga a que este libro siga el mismo orden.

La primera parte ofrece las rutas comunes para justificar una in-
terpretacion, con sus ventajas y desventajas. Alli se ha tomado como
muestra las reglas de interpretacion y aplicacion de la ley, asi como las
reglas de interpretacion de los contratos, por ser un esquema suficiente-
mente decantado en el derecho. No importa la discusion entre la vision
positivista y valorativa de las normas legales, sino la realidad practica
del uso de tales reglas. Aunque se trata de mecanismos juridicos con
interminables disputas sobre su fundamento, no se presentan aqui como
un material exclusivo para abogados, pues creemos que los problemas
de la aplicacion de la ley son asunto demasiado importante como para
dejarselo solo a ellos.

La segunda parte explica los esquemas argumentativos eficaces, esto
es, aquellos que parecen mas convincentes, sin dejar de reconocer sus
limites. Saber organizar un buen argumento y transmitirlo adecuada-
mente deberia ser una obligacion natural de toda persona racional, pero
la experiencia nos ensefia que existe un gran déficit argumentativo en
los profesionales. Esta parte no intenta suplir las falencias cognitivas,
lingiiisticas o emocionales del hablante, pero si mostrar los puntos en los
que un buen argumentador jamas deberia fallar. Resulta importante, por
ejemplo, entender que la organizacion logica de un argumento determina
su fuerza persuasiva. En este orden de ideas, las formas de razonar no
solo estan relacionadas con lamecanica del juicio deductivo, sino también
con el comportamiento empatico necesario para persuadir.

En la tercera parte se muestra que, en la practica, los niveles de per-
suasion se derivan tanto del componente 16gico como del retdrico, lo cual
implica tomar mas en serio la funcion de los sentidos y las emociones
dentro del discurso, pues alli se congrega el verdadero sentido de las
palabras. Una realidad inapelable es que, mientras el auditorio no esté
persuadido, el proceso argumentativo permanecera incompleto. Recor-
demos en este punto que el auditorio nunca acude solamente a contem-
plar la inteligencia logica del argumentador; ante todo, acude a descubrir
la conveniencia moral de su inteligencia, cosa muy distinta. Por tanto,
su conexion emocional con el destinatario, en otras palabras, su empatia,
también esta determinada por el lenguaje que utiliza para argumentar.

Dado lo anterior, podemos afirmar que el postulado sobre el cual se
basa todo nuestro estudio es el siguiente:
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Una interpretacion es valida solo si, mediante una argumentacion convin-
cente, el auditorio ha quedado persuadido, si no es asi, la interpretacion
v la argumentacion no han servido para nada.

Interpretar, argumentar y persuadir parecen cuestiones distantes, y
de origen muy distinto, pues durante afios se ha dicho que el primero
es un acto del entendimiento, el segundo un acto discursivo y el tercero
un acto sicolégico. Nada mas equivocado. La realidad es que los tres
estan encadenados por un mismo medio: el lenguaje. Son las mismas
palabras las que se usan al interpretar, al argumentar y al persuadir, pero
algo sucede con las palabras en cada uno de esos momentos, y es el feno-
meno del lenguaje el que permite entender qué ocurre. No existe razon
alguna para negar que es en las palabras donde se dan todos los acuerdos
y desacuerdos del hombre.

El éxito de sacar adelante todo el proceso estd, sin lugar a duda, en
el manejo del lenguaje, porque en este es donde se lucen las habilidades
para interpretar, argumentar o persuadir. En el lenguaje confluyen las mas
altas construcciones de la logica y los bajos pasadizos de la pasion, alli
tropiezan el frio de la razén y el ardor de la emocion. Encontramos en el
lenguaje el llamado a la generosidad, pero a la vez el rostro del egoismo.
Quien tenga conciencia de la profunda importancia del lenguaje tendra
una enorme ventaja argumentativa sobre los demas.

Es prudente advertir que, al tomar el lenguaje como el enlace inalte-
rable de la interpretacion, la argumentacion y la persuasion, no se plantea
el lenguaje a la manera de los filésofos de la escuela analitica, ni como
objeto de estudio lingiiistico o gramatical; por el contrario, se presenta
como algo libre de tales arbitrariedades. Por supuesto, algunos aportes de
dichas escuelas son innegables, y en lo pertinente se han tenido en cuenta,
como en la 1til distincion entre un enunciado y el hecho al que se refiere
el enunciado. Algunos todavia creen que la verdad es la correspondencia
entre el hecho y el enunciado que se hace sobre el hecho; al decir, por
ejemplo, “la casa es blanca”, asumen que basta con mirar el color de la
casa'y comprobar si es blanca o no. Enrealidad, lo verdadero recae sobre
el enunciado mediante el cual se expresa el hecho, lo que equivale a decir
que el color blanco, en si mismo, ni es verdadero ni falso. Si esto pasa
con un simple juicio descriptivo, imaginese el lector qué sucede con los
juicios valorativos, que son la mayoria. Un enunciado como “esa casa
parece una carcel”, nada tiene que ver con la correspondencia empirica de
la casay una carcel, sino con los acuerdos a que lleguen las partes después
de un arduo trabajo persuasivo para ponerse de acuerdo en el enunciado.
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La verdad, conforme a esta perspectiva, es una construccion del len-
guaje, y el lenguaje moviliza y habla de los atributos del intérprete, mas
que de la realidad. Al sentir de los filosofos del siglo xx, hace mucho se
acabaron las verdades; vivimos ahora en el mundo de las interpretacio-
nes. Ahora no se busca la verdad, sino el consenso sobre lo que habre-
mos de aceptar como verdadero, y dicho acuerdo se pacta en el proceso
argumentativo. Resulta mas conveniente la validez del acuerdo que la
verdad como juicio del pensamiento. Hasta hace poco, se creia que las
palabras eran elementos adicionales en la comunicacion, como un conjunto
de vehiculos encargados de transportar ideas, de un lado para otro; sin
embargo, hoy sabemos que son mucho mas que eso: las palabras crean
o destruyen una realidad.

Como la hermenéutica fue la primera en comprender que no dispo-
nemos de un lenguaje neutro para postular todas las hipotesis y todos
los argumentos, ni lo conseguiremos nunca, es necesario actualizar los
descubrimientos de la hermenéutica. La idea de una cultura como con-
versacion, mas que una estructura de fundamentos, corresponde al ideal
hermenéutico. En palabras de RICHARD RORTY, la hermenéutica ve la rela-
cion entre varios discursos, sin que haya en ellos ninguna matriz, siempre
con la esperanza de llegar a un acuerdo mientras dure la conversacion'.
La hermenéutica no cree que todo sea medible, ni que todo posea una
fundamentacion absolutamente racional, suposicion que ha hecho fracasar
a la epistemologia. Lo etéreo del lenguaje mismo es la mejor evidencia.

El lector encontrara, entonces, en este libro, los conceptos basicos de
la hermenéutica, pero siempre relacionados con su uso concreto. Lo ante-
rior implica tomar, a modo de ejercicio, algunos de los métodos de inter-
pretacion mas comunes y trabajarlos dentro de un plano argumentativo,
para determinar qué tan efectivos resultan. Esta es la razon por la cual
el libro lleva por subtitulo hermenéutica aplicada, pues la interpretacion
aquino es la explicacion tedrica de un descubrimiento solitario que sucede
frente a un texto o un hecho; aqui la interpretacion se refiere a una toma
de posicion argumentativa, totalmente intencional, pues nadie interpreta
sin voluntad.

La manera como se toma posicion frente a un texto, o frente a un dis-
curso oral, esto es, el modo como se construye la justificacion de una inter-
pretacion, solo es posible mediante la argumentacion. No obstante, hemos

' RICHARD RORTY, Lafilosofia y el espejo de la naturaleza, 8* ed., Madrid, Catedra,
2016, pag. 289.
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descubierto con sorpresa que son pocos quienes saben diferenciar una
argumentacion de una opinion. La sola invitacion a identificar un argu-
mento ya pone en aprietos a mas de uno, ni qué decir cuando se le solicita
a alguien estructurar técnicamente un buen argumento. Por esta razon, la
segunda y tercera parte del libro resultan novedosas, pues en ellas hemos
tomado la decision de descender a las habilidades y destrezas practicas
que debe manejar un argumentador, comenzado por su capacidad de
estructurar y organizar argumentos. Hay abundantes estudios tedricos
de la argumentacion que sirven como marco de referencia, pero nuestro
proposito no es la discusion tedrica de los modelos, sino la practica de las
técnicas argumentativas del hablante. No obstante, las recomendaciones
puntuales que se exponen en la tercera parte, por ejemplo, no denigrar
del adversario, o atender los atributos de la voz, asi como cuidar el ma-
nejo de las pausas, entre otras, van siempre acompafiadas de un contexto
tedrico que explica su pertinencia, pues de lo contrario podrian parecer
simples trucos de mercadotecnia. Desde tiempos remotos se ha estudiado
la persuasion como un conjunto de habilidades del argumentador, y por
ello tratamos de ilustrar con ejemplos por qué esas habilidades siguen
siendo tan efectivas en todos los campos del conocimiento.

En este orden de ideas, resulta facil entender que, si alguien interpreta
sin tener en cuenta las reglas de la argumentacion, no debe extrafiarse de
su bajo poder de conviccion y, por el contrario, quien intenta persuadir
sin tener en cuenta la estructura ldgica de una interpretacion, no debe
extrafarse de pasar por un charlatan.

Lo anterior consolida la idea de que la argumentacion no depende
solo del argumento, sino que también depende de la validacion que del
argumento hagan los demas. Si es asi, se puede concluir sin temor que
el argumento contiene un elemento que apunta a su interior, el cual exige
un alto nivel de racionalidad, y un elemento que apunta hacia el exterior,
que exige un alto nivel de empatia. Los dos elementos corresponden, el
uno, al aspecto logico y, el otro, al aspecto retérico del argumento. El
primero lleva a hablar de la racionalidad del argumento que, para efectos
practicos, hace referencia al razonamiento basado en procedimientos que
cumplen con los principios de la l6gica. El componente retorico hace
referencia a la persuasion. Esta nueva dimension debe estudiarse con la
misma seriedad que la dimension logica, porque lo cierto es que hoy se
impone en los juicios, en los negocios, en la publicidad, en las ventas, en
la empresa. La combinacion de lo racional y lo emocional explica triun-
fos y derrotas pasmosas. Por ejemplo, aunque la l6gica es inviolable,
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hallamos argumentos contrarios a la l6gica que han sido tolerados durante
siglos, como el racismo, o hallamos argumentos perfectamente logicos,
pero de muy lento efecto persuasivo, como la renuncia a fumar ante los
estragos del tabaquismo.

Con este telon de fondo, parece totalmente valido lo que sostiene
NikrLas LuHMANN cuando indica que la clasica division entre herme-
néutica, dialéctica, dialdgica y retdrica es engafiosa. “No se interpreta
para autoiluminarse, sino para utilizar lo interpretado en un contexto de
comunicacion™. Cuando alguien interpreta, se dispone a argumentar,
y argumentar es desplegar herramientas logicas, pero es, ante todo,
conquistar la voluntad emocional del auditorio. Creemos por ello que
la expresion hermenéutica aplicada representa adecuadamente todo el
proceso de interpretar, argumentar y persuadir.

Brevemente vale la pena recordar que la persuasion, tema que co-
rresponde a la Gltima parte del libro, mas que ninguna otra herramienta,
explota la imagen, los movimientos y los gestos del hablante, y los ex-
plota de tal manera que los especialistas denuncian ya el descontrol de
una cultura peligrosamente aparente. No obstante, es un error darle la
espalda a tal fendmeno, entre otras razones, porque es tan viejo como
el hombre. Recordemos que, precisamente, la filosofia en Occidente se
inicia con una de las clases magistrales de PLATON: la division entre el
ser'y el parecer. Lo recomendable es descubrir el sorprendente mundo
de la persuasion, y tomar de ¢l la contribucion que hace al discurso ético,
no al discurso engafioso.

Un educador honesto reconocera que la persuasion constructiva esta
ausente de la formacion universitaria; por qué negar que la academia
conservadora mantiene un prejuicio paraddjico contra la retdrica, y en
buena parte tal ceguera explica el fracaso de muchos a la hora de trans-
mitir sus argumentos. Nadie duda de los contenidos especializados que
maneja un profesional calificado, pero, a pesar de sus conocimientos, en
la vida real son muy pocos quienes, en circunstancias determinantes, logran
persuadir a los demas. La oralidad, por ejemplo, es motivo de reflexion
en las disciplinas culturales, sobre todo en las nuevas corrientes juridicas.
Desde la Antigiiedad, el modelo judicial sigue siendo la estructura basica de
todo debate y, por esto mismo, resulta tan util para un buen argumentador.
Pero debemos reconocer que el sistema judicial se lamenta precisamente

2 NIKLAS LUHMANN, El derecho de la sociedad, 2* ed., México, Editorial Herder,
2005, pag. 427.
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de laignorancia de sus operadores en el manejo del discurso oral; algunos
ven como los debates se estan convirtiendo en una aburridora lectura de
textos que dejan en evidencia la ausencia de destrezas retoricas. ;Tienen
los jueces, fiscales y abogados la creatividad necesaria para generar un
escenario argumentativo que confronte ideas, pruebas y conclusiones?
(Cuentan los abogados con elementos suficientes para estructurar argu-
mentos convincentes y realmente persuasivos?

Quiza la parte mas importante del lenguaje para los seres humanos
es el mundo de las palabras. Pero para entender el comportamiento de
las palabras se hace necesario tener en cuenta las funciones del lenguaje.
Tomar consciencia de la nobleza de las palabras, pero también de la mez-
quindad que pueden hacen brotar, y advertir las influencias psicologicas,
culturales y econdmicas que las perturban, es un esfuerzo que vale la pena
realizar, pues la interpretacion, la argumentacion y la persuasion, como
todos los debates del ser humano, se dan siempre sobre la espuma de las
palabras, no en la profundidad de la verdad.






PARTE PRIMERA

INTERPRETAR






CaritUuLO I

EL PROBLEMA DEL LENGUAIJE

(Cudl es el medio comun para poder interpretar, argumentar o per-
suadir? La respuesta es el lenguaje. Ser conscientes de que los demas en
realidad no perciben lo que pensamos sino los argumentos que utilizamos,
y la forma en que los comunicamos, indica la importancia de estar atentos
a los factores que influyen en el uso del lenguaje.

Como negar que el elemento comun que hace posible interpretar los
enunciados con que expresamos los hechos, es un sistema de entendi-
miento que la civilizacion humana ha llamado /enguaje. Si el lenguaje
es un impulso eléctrico que recorre las neuronas o una unidad de sentido
socialmente establecida por un grupo, si es un fendmeno genético o una
construccion dentro de la evolucion humana, son cuestiones especializadas
que no corresponden a este libro.

La busqueda del sentido de la expresion oral o escrita, la estructura
logica de un argumento y las técnicas persuasivas utilizadas en los dis-
cursos a partir de la retorica, jamas se dan en un sitio distinto al lenguaje,
entendido este como el horizonte mas amplio de la comunicacion humana.
El lenguaje, entonces, esta presente en todo el proceso.

La hermenéutica tradicional acude a las distintas formas de interpretar
los contenidos del lenguaje; la argumentacion, por su parte, se ocupa de
la estructura logica que debe respetar el lenguaje para que funcione ra-
cionalmente como discurso, y la retorica muestra la parte extralingiiistica
del lenguaje y sus poderosos efectos persuasivos.

Al desconectar los tres componentes de su medio comun, este es, el
lenguaje, cualquiera que se interese por estos, debe saltar de un compo-
nente al otro, como si se tratara de cuestiones inconexas. De hecho, la
bibliografia, los textos y los estudios mismos parecen aborrecerse. Quien
estudia interpretacion aprende métodos o técnicas interpretativas y nunca
trabaja la argumentacion, mucho menos la retorica. Quien estudia ar-
gumentacion tiene suficiente con sumergirse en la historia de la logica;
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y quien incursiona en la retdrica, otro eslabon perdido, queda confinado
a analisis literarios generalmente relacionados con los géneros clasicos.
Muy pocos sospechan que estas disciplinas estan en el mismo territorio,
pero separadas por murallas arbitrarias que, por fortuna, hoy comienzan
a derrumbarse. Una manera de entender los tres actos como aspectos
del mismo fenémeno, es reconocer que todo el proceso se basa en un
unico lenguaje, pero utilizado en funciones distintas: a veces se usa con
una funcion informativa o descriptiva, otras con una funcion directiva
o prescriptiva y, la mayor parte de las veces, con una funciéon expresiva o
emotiva.

Ver la interpretacion dentro de la relacion bilateral del lenguaje, en
la que existe un hablante y un oyente, y dejar de verla como parte de un
acto unilateral, permite reconocer que al acto de interpretar se le antepone
desde el inicio la voluntad de compartir argumentativamente el sentido
de lo que se interpreta. En otras palabras, hay una intencion en el acto de
interpretar que anticipa un deseo: que alguien apruebe y valide nuestra in-
terpretacion.

Es cierto que la formacion de ideas puede responder a una investi-
gacion epistemologica, y la estructuracion del discurso argumentativo a
una investigacion logica y retorica del lenguaje, asi como la persuasion
a una investigacion psicolédgica del deseo humano; sin embargo, estas
tres fases estan determinadas por una misma intencion original: que el
otro esté de acuerdo con nuestra posicion, y ningun ser humano es capaz
de compartir un punto de vista si no es porque este se expresa mediante
el lenguaje. Si desde el inicio el argumentador pretende que el otro se
identifique con sus razones, es necesario tomar consciencia del proble-
ma del lenguaje, porque influir en la opinién de los otros implica tomar
control del lenguaje.

Una palabra con que se encontrard a menudo el lector es la palabra
hermenéutica,y sobre ella vale la pena una pequefia aclaracion. La expre-
sion griega hermenéutica se ha relacionado tradicionalmente con la inter-
pretacion de textos, pero, desde hace algin tiempo, aparece también en los
estudios filosoficos sobre el pensar; igualmente se usa para analizar el acto
de comprender correctamente un mensaje, contribuye a la explicacion de
como se forman los argumentos, y deslumbra cuando descubre las irre-
sistibles herramientas de la persuasion. De cualquier modo, la palabra
hermenéutica siempre aparece en los estudios del lenguaje, si es que no
constituye en si misma el estudio mas universal del lenguaje.
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Para aprovechar al maximo el proceso hermenéutico, el cual incluye
interpretacion, argumentacion y persuasion, es necesario recordar las
formas de ver el lenguaje en la evolucion humana. Nos apoyaremos para
el efecto en la Historia de las formas simbolicas, de ERNST CASSIRER, obra
que contiene una historia del lenguaje muy util, de la cual tomamos las
principales etapas de la manera como este se entiende'.

1. LA FUNCION MITICA DEL LENGUAJE

En la etapa del mito, el mundo del lenguaje rodea al hombre desde
que comienza a preguntarse por el universo, por su propia existencia en
los inicios cosmologicos y empieza a construir sus primeras palabras y
sus primeros sentidos. La palabra era una parte real, la cosa misma; la
esencia de la palabra contenia la esencia de la cosa, es decir, habia un
efecto magico que asociaba la palabra con la posesion de la cosa: quien se
apoderaba del nombre habia adquirido dominio sobre la cosa nombrada y
sobre todos sus poderes. Algo semejante sucede con las fotografias que
guardamos de nuestros seres queridos y los pequefios rastros de nuestros
vinculos mas intimos con el cosmos que deseamos.

Ademas de que la palabra tenia fuerza mégica, representaba en la vida
diaria de las comunidades una vision de totalidad. El lenguaje era conside-
rado una unidad y tenia cardcter sagrado, era empleado por el sabio o por
el sacerdote. La palabra era sabiduria y la sabiduria era palabra. Muchas
de las formalidades sagradas, asi como buena parte de las ceremonias
intimas o publicas que practican las personas dentro de las sociedades
actuales, se siguen explicando sociologicamente desde la funcion mitica
del lenguaje.

2. LA FUNCION METAFISICA DEL LENGUAJE

Con los griegos, el lenguaje se convirtié en un punto de partida del
conocimiento, como lo demuestra PLATON en su didlogo Cratilo. Latesis
de que para cada cosa o para cada ser hay una designacion natural exacta
que corresponde a la época mitica, es destruida con ironia por PLATON y
eliminada para siempre.

VERNST CASSIRER, Historia de las formas simbdlicas, tomo 1, Cap. I, 2* ed., México,
Fondo de Cultura Econémica, 2003, pags. 63-132.
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PLATON distingue varios niveles del conocimiento a partir del lenguaje:
el nivel inferior esta dado por el nombre, esto es, la definicion linglistica
del objeto; al pronunciar la palabra “circulo” por ejemplo. El segundo
nivel delimita la palabra mediante una explicacion de lo que quiere decir,
esto es, al definir el circulo como aquella figura cuyos puntos equidistan
todos del centro. Finalmente, el tercer nivel pone ante nosotros cualquier
forma que tenga imagen de circulo. Ninguna de estas tres representa-
ciones, bien sea como palabra, como definicién o como imagen, capta la
verdadera esencia del circulo, pues ellas no pertenecen al reino del ser,
sino al del devenir. En ultima instancia el lenguaje comienza a mostrar
sus limitaciones, pues el circulo no es ni el nombre, ni el significado, ni
la imagen de circulo.

En esta etapa la palabra es apenas una parte de la comprension de la
cosa. Claro que el lenguaje, continta aspirando a ser la expresion esencial
y total de la cosa, pero nunca la alcanza completamente, porque en el
lenguaje la designacion de la cosa se ve mezclada con la designacion de
otras propiedades de la cosa. Ellenguaje tendra asi una fuerza constitutiva,
pero, a la vez, una debilidad intrinseca, que no le permite exponer el total
contenido del conocimiento. Si bien es cierto que el lenguaje hace parte
del conocimiento, también lo es que lo restringe y lo contamina. Asique
desde los griegos se sabia ya de las insolitas limitaciones del lenguaje.

Con ARISTOTELES se conoce un avance crucial, pues con su especula-
cion filoldgica se captan por primera vez las conexiones externas entre
lenguaje y verdad como un sistema de reglas l16gicas y gramaticales. Esta
concepcion sistematica del lenguaje se alcanzo recurriendo a la aplica-
cion de principios matematicos. Fue por la via logica como el lenguaje
se hizo parte del racionalismo antiguo, pues el lenguaje se concibi6 asi
como un medio para alcanzar el conocimiento. De hecho, durante siglos,
fue el principal instrumento de analisis 16gico del racionalismo. En el
racionalismo, la palabra no aparece como una envoltura del sentido, sino
como un testigo de la razon: los nombres o las palabras son ahora signos
de los conceptos y no signos de los objetos. Toda controversia sobre
si las palabras designan la materia o la forma de las cosas termin6 por
considerarse una controversia metafisica.

Si en la etapa mitica la palabra es la totalidad de la cosa, por asi decirlo,
y en la primera etapa griega la palabra es solo una parte de la cosa, en
el racionalismo aristotélico la palabra es el signo de un concepto que se
distancia de la cosa. La palabra designa un concepto mental. Podemos
afirmar ahora que la humanidad se tomo su tiempo para descubrir que la
cosa y la palabra no se identifican.



