CAPITULO SEPTIMO

EL TEXTO ARGUMENTATIVO

La argumentación: sus elementos constitutivos;

tipos de argumentación; estructuras argumentativas.

La lógica de la argumentación; argumentación 

persuasiva; argumentación y enunciación.


Ya vimos en el capítulo 5 que en todo texto, cualquiera que sea su carácter, se pueden encontrar en el nivel micro-estructural secuencias de oraciones argumentativas. Son aquellas que ponen en escena relaciones lógicas entre los hechos denotados: relaciones de causalidad, de finalidad, de oposición, etc. Ejemplo:


Escribo luego el otro existe (E. Lihn)


Pero lo que ahora nos interesa es la argumentación como característica dominante de un texto, al que entonces llamaremos texto argumentativo.

7.1 La argumentación: definición


Se entiende por argumentación un discurso que tiende a convencer al destinatario sobre cierto punto de vista, a persuadirlo de realizar cierta acción, o a reforzar en él convicciones ya existentes. Entendemos, entonces, por texto argumentativo un texto que, en el nivel global, o macro-estructural, actualiza la superestructura argumentativa (ver 7.4.). Dicho texto --independientemente de que en su interior se puedan encontrar secuencias narrativas o descriptivas-- se presenta en su globalidad como una tentativa de influir sobre las ideas o creencias del destinatario.


Como dice Vignaux (1976: 17), "toda argumentación es un conjunto de razonamientos que apoyan una tesis. Es decir, hay argumentación cuando se trata de resolver un problema. El problema permite que se desplieguen argumentos en favor de una tesis o contra ella". Dicho en los términos de Charolles (1980: 7), "hay argumentación cada vez que un agente (individual o colectivo) produce un comportamiento destinado a modificar o a reafirmar las disposiciones de un sujeto (o conjunto de sujetos) respecto a una tesis"


La argumentación supone, entonces, que existe un sujeto argumentador, que pone en acción medios discursivos para "provocar o aumentar la adhesión de una audiencia a las tesis que se presentan para su asentimiento" (Perelman, 1970: 18).

7.2 Elementos de la definición


 Si tomamos uno a uno los elementos que aparecen en las diversas definiciones de argumentación ya citadas, encontramos:


1: un sujeto trata 2: por medio de su discurso 3: de 
provocar (aumentar, reforzar) 4: razonadamente


5: la adhesión de otro 6: a una tesis u opinión.

Esta explicitación de los elementos básicos nos permite precisar mejor las características de una interacción argumentativa:

1: Un sujeto enunciador trata de influir sobre las opiniones de un destinatario. Esto quiere decir que la argumentación tiene una fuerza ilocutiva. Es una interacción por medio de la cual un sujeto trata de cambiar algo en el orden de las ideas o las opiniones de los demás.

2: por medio de su discurso, subraya el aspecto discursivo, verbal, de la argumentación. Esto la diferencia de la acción física, que, como dice Charolles "es el límite de toda argumentación". En efecto, si después de toda una serie de intervenciones verbales para hacer salir a alguien de la sala (i-Por favor, salga de la sala. Usted nos está molestando. ii-Déjenos trabajar tranquilos, salga de la sala, etc.), el sujeto lo toma físicamente y lo saca de la sala, se ha puesto fin a toda argumentación. 
 Esto no niega la existencia de aspectos no verbales de la argumentación. Las imágenes, los colores, la música de fondo, pueden jugar un papel en una argumentación publicitaria. Los aspectos kinésicos y proxémicos pueden reforzar una argumentación oral dialogal (sonreir. mirar a los ojos...). Sin duda que la argumentación debe ser estudiada en el marco más amplio de la semiología. Pero aquí sólo nos detendremos en sus aspectos discursivos.

3: provocar, aumentar, reforzar la adhesión. Este es el caso más general. Por ejemplo, con los panfletos políticos se trata de ganar adherentes para la idea de elegir a Fulano.


Para salir de la crisis, vote por Fulano.

Pero también puede ocurrir que un sujeto argumentador intervenga simplemente para exponer su opinión, sin intentar convencer a su destinatario, y esto por diversas razones:

-- por ejemplo, porque su destinatario real no es el individuo que está discutiendo con él (ver nº 5 más abajo);

-- porque, aunque sepa que no va a convencer a su destinatario, siempre espera que, en algún momento, en algún lugar, va a cambiar el estado de cosas en el campo de las ideas.

4. razonadamente. Si alguien intenta, por medio de su discurso, influir sobre las opiniones de otra persona --es decir, si argumenta--, en alguna forma estima que esa persona es sensible a la razón ("que entiende razones"). 


Obsérvese, sin embargo, que no toda argumentación recurre al razonamiento explícito. Conviene distinguir:

-- una argumentación basada en el razonamiento, como en el caso de la argumentación científica, en la cual las diversas tesis y los argumentos que las apoyan son planteados abiertamente por el argumentador, y

-- una argumentación persuasiva, que se da por ejemplo en los avisos publicitarios y en la propaganda política, en la cual no se discuten explícitamente puntos de vista diversos ni se recurre al razonamiento formal.


Los tipos de argumentación recién citados --razonante y persuasiva-- representan sin duda casos polares. En la argumentación cotidiana se pueden encontrar tanto movimientos "razonantes" como movimientos "persuasivos" (ver 7.4.2). 

5: la adhesión del otro. Esto subraya el aspecto esencialmente dialógico de la argumentación (incluso en el caso de un texto monologal, como un editorial de periódico). El sujeto argumentador siempre argumenta con alguien ("el otro") para lograr su adhesión. Pero la situación en este sentido es bastante compleja: el "otro" puede no ser el contrincante hic et nunc sino alguien más lejano: el auditor, en el caso de un debate televisivo; un lector ideal "en otro tiempo y en otro lugar", las generaciones futuras, la Historia, etc. ("La Historia me absolverá"). La noción de "audiencia", como se ve, es bastante compleja y comprende mucho más que los individuos presentes físicamente en el intercambio. 

6: una tesis u opinión. Para que exista argumentación, tiene que existir un campo problemático o un tema respecto al cual se dan puntos de vista diferentes. Por ejemplo, legalizar o no el consumo de drogas, despenalizar o no el adulterio, o en un dominio estrictamente científico, qué lugar debe ocupar el hidrógeno en el sistema periódico de los elementos. De hecho, este campo es problemático porque existe no una, sino por lo menos dos tesis antagónicas. El sujeto argumentador interviene en favor de una tesis que de algún modo se enfrenta a una tesis opuesta, aunque ésta última quede implícita --no está presente en la superficie textual-- y como quiera que ésta se llame: tesis adversa, tesis anterior, antítesis. A veces, esta tesis adversa puede ser simplemente lavox populi, la opinión general, que no es necesario explicitar porque está presente en el saber compartido de los hablantes.

7.3 Prohibición versus argumentación: un ejemplo.


No se debe confundir la argumentación con la orden o con la prohibición,
 que también son actos de habla (conductas pragmáticas) que apuntan a obtener algún comportamiento del destinatario. Cuando alguien da una orden, por ejemplo: ¡Salga de la sala!, no está argumentando respecto a ella, porque no da ninguna razón para tratar de convencer al interlocutor de que salga. Simplemente confía en que la fuerza ilocutiva de la intimación y la relación de estatus que hay entre ellos harán que el otro obedezca (ver 2.7).


En los hechos, puede observarse toda una gradación entre una orden o una prohibición lisa y llana, y una argumentación para obtener del otro el comportamiento deseado.

EJEMPLO

-------------------------------------------------------NO FUMAR-----------------------
Veamos el caso de "NO FUMAR". Podemos encontrar:

1. La prohibición lisa y llana. El sujeto enunciador, dada su posición de autoridad, no necesita justificar nada.


- en forma impersonal

Se prohibe fumar


 (aserción delocutiva) 

Prohibido fumar







No fumar


--en forma personalizada
No fume


(alocutivo, intimativo)



2. La prohibición modalizada


-delocutivo+modalidad

Se ruega no fumar







Aquí no se puede fumar


-alocutivo+modalidad

Por favor, no fume


-elocutivo+modalidad

Le rogamos no fumar

3. La prohibición con argumentación


-explícita



Por razones de salud, se 






ruega no fumar.







Por respeto a los demás, no 





fume.


-implícita (indirecta)

¡Yo no fumo! (+imagen)







Fumar no hace daño. Yo 





morí de cáncer pulmonar y 





ni me dolió. (ironía)
-------------------------------------------------------------------------------------------
pegar texto Fumar no hace daño.

EJERCICIO

Lea el texto siguiente. Observe cómo se argumenta sobre NO FUMAR.. ¿Qué tipo de razones se esgrimen? ¿Qué modalidades se utilizan: elocutivo, alocutivo; aserciones, interrogaciones, intimaciones; saber, poder, deber, querer?

pegar texto U. de Concepcion: No fumar

7.4 Estructura de la argumentación


Existen diversas proposiciones teóricas sobre la estructura de los textos argumentativos (Charolles, 1980; Van Dijk, 1983; Charaudeau, 1983, 1992, etc.). Presentaremos aquí algunas estructuraciones posibles, que son sin duda simplificadoras respecto de un fenómeno complejo como es la argumentación. Estos esquemas tienen, sin embargo, la ventaja de facilitar tanto el análisis de los textos argumentativos como la explotación pedagógica de este tipo de textos.


Distinguiremos dos aspectos básicos de la argumentación: su componente racional o lógico (razonamiento) y su componente discursivo o retórico (interacción).

7.4.1 La lógica de la argumentación.

 En una argumentación directa (Charolles, 1980), el sujeto argumentador presenta explícitamente un punto de vista (una tesis u opinión) y expone una serie de argumentos o razones, que deben desembocar en una conclusión que confirma la tesis propuesta, provocando así la adhesión del destinatario.
 Este tipo de argumentación puede encontrarse:

-- en textos científicos que implican discusión teórica;

-- en los periódicos: en algunos tipos de editorial, en las páginas de opinión, en las cartas de los lectores, 

-- en los tribunales, donde cada abogado alega y defiende el punto de vista de su cliente y rebate la tesis de la otra parte;

-- en los debates orales (foros de opinión), etc.


Desde el punto de vista lógico (Toulmin, 1958; Toulmin, Rieke y Janik, 1984), se puede postular una estructura mínima de la argumentación con tres elementos:

-----------------------------------------------------------------------------------------


1. Los ARGUMENTOS

2. La CONCLUSION

3. Las PREMISAS

- hechos del mundo empírico

que el sujeto argumentador transforma en razones que apoyan su opinión.

- que corresponde a la tesis u opinión que defiende el sujeto argumentador.

- (generalmente implícitas) que permiten pasar de los argumentos a la conclusión.

-------------------------------------------------------------------------------------------

Notas:

1)
Las premisas son afirmaciones de valor general (normas, leyes, principios generalmente aceptados) que permiten --garantizan-- que se pueda lograr tales conclusiones a partir de tales argumentos. Ejemplo: una intervención en que alguien reclama su derecho a voto: "Yo soy un ciudadano de este país y por lo tanto tengo derecho a votar". 

Argumento: Yo soy un ciudadano

Conclusión: Tengo derecho a votar
Premisa (implícita): Todos los ciudadanos tienen derecho a voto.

En realidad, la categoría de premisa plantea serios problemas teóricos que no es del caso examinar aquí. En todo caso parece haber consenso en:

-- su carácter de no discutible (o más bien dicho, vista por el enunciador como no discutible ). La premisa denota "un hecho no controvertido" (Perelman, 1970).
-- su estabilidad precaria en la argumentación cotidiana, porque depende de lo que es tenido por indiscutible en una sociedad dada, en un momento histórico determinado (Ibid). Dicho en forma de paradoja, una premisa en un juicio indiscutible...mientras no sea discutido por el otro.

 
Es por esta última razón que Toulmin (1958: 104-107) propone un cuarto elemento en el aparato lógico de la argumentación: lo que él llama "respaldo" (backing). Si alguien pretende cuestionar la premisa (¿Y de donde sacó Ud. que todos los ciudadanos tienen derecho a voto?), el argumentador deberá poder esgrimir "aserciones de hechos" que avalen su premisa (la constitución, las leyes, datos empíricos, datos estadísticos, etc.).

2)
La relación "argumentos ---> conclusión" puede darse en esa direccion (Soy ciudadano, por lo tanto tengo derecho a voto ), o en el sentido contrario (Tengo derecho a voto, porque soy ciudadano ).
 Es por ello que las expresiones "tesis", "opinión", "conclusión" apuntan al mismo tipo de juicio. En los textos reales, aparece a veces primero la opinión del argumentador --y la llamamos tesis-- y al final la conclusión, que es la imagen-espejo de la tesis.


EJERCICIO

------------------------------------------------------------------------------------------- 


Observe de nuevo el texto "He decidido dejar de fumar". Trate de identificar las premisas implicitas detrás de cada argumento. 

Ejemplo:

Arg: Estoy comprometiendo mi salud.
Prem: El tabaco hace daño a la salud.

Arg: Estoy perdiendo mi libertad.

Prem: El tabaco produce dependencia.

(Argumentos: ahorrar dinero, ser más activo, tener piel sana, dientes limpios, aliento agradable, demostrar fuerza de voluntad, demostrar respeto [por los demás], no dañar a mi hijo, etc. )


En este texto, las premisas parecen indiscutibles. Pero si alguien quisiera cuestionarlas, el argumentador debería ser capaz de presentar un "respaldo": ¿Cómo es eso de que el tabaco daña a la salud? --Bueno, lo prueban las investigaciones científicas.
-------------------------------------------------------------------------------------------
7.4.2 La argumentación como interacción.


Un esquema del mecanismo lógico de la argumentación, como el de Toulmin, debe sin embargo ser completado con elementos que tipifican la argumentación como forma de interacción humana.. Ello implica considerar la situación en que se produce la argumentación y los sujetos que argumentan (argumentador y argumentatario), los cuales comparten o disputan un conjunto de representaciones del mundo, un sistema de valores y un conocimiento del universo discursivo en que se produce la argumentación. Ello supone además considerar las estrategias discursivas (retóricas) a que recurre el argumentador para lograr sus objetivos pragmáticos. Retomando lo que decíamos en 7.2, desde este punto de vista la argumentación supone siempre un movimiento dialógico, una interacción entre YO y EL OTRO. (En el caso del texto "He decidido dejar de fumar", "la salud", "el respeto a los demás", "la no contaminación", son valores que el argumentador supone compartidos por el destinatario). 


De este modo, aunque en una intervención de tipo argumentativo, el enunciador sólo presente su opinión y los argumentos que la avalan, siempre existe --al trasluz-- la opinión opuesta. Siempre que hay argumentación, hay dos opiniones en conflicto (sí o no; a favor o en contra ) aunque la opinión adversa no se explicite.
 Si no, no hay por qué argumentar. Pero la tesis adversa no está necesariamente radicada en el oyente inmediato, sino que puede estar en el universo discursivo ambiente: el cura que arenga a sus feligreses contra el pecado predica ante gente que comparte esa tesis, pero "el discurso del mal" está siempre presente fuera de la iglesia. En el caso del texto "He decidido dejar de fumar", recién analizado, la tesis adversa subyacente es la que esgrimen los fumadores: Fumar es un placer, genial, sensual... Observe que en la segunda parte del texto "He decidido dejar de fumar", el autor discute las diversas posibilidades:

A) Si no fumas ---> Mantente así

B) Si fumas ---> Toma conciencia del daño 

C) Si quieres dejar de fumar ---> Eres capaz de lograrlo

D) Si no eres capaz de dejar de fumar ---> Solicita ayuda médica

EJEMPLO

--------------------------------------------------------


Con motivo del juicio de la Corte Suprema de Chile, que en

mayo de 1995 condenó a la cárcel al General Contreras y al Brigadier Espinoza por el asesinato del ex Canciller Orlando Letelier, diversos actores del mundo politico chileno emitieron opiniones encontradas: respaldando o condenando el fallo; sosteniendo la inocencia o culpabilidad de los acusados, etc. Ahí hay buen material para estudiar los mecanismos de la argumentación cotidiana.


Por ejemplo, diversos personeros emitieron su opinión sobre la implicación posible del ejército. El Ministro de Defensa fue interrogado a este respecto a los periodistas (El Sur, 4-VI-1995):


El ministro aseguró que el Ejército acataba el dictamen judicial y que ese cuerpo armado "está absolutamente aparte y no afectado por este proceso" (...)


-¿El Ejército va a interceder en algún sentido?

-El Ejército está absolutamente aparte de este proceso. No está afectado por este proceso, porque éste afecta a sólo dos personas, pero no es un juicio que afecte para nada al Ejército.


Es evidente --aunque no se diga-- que tanto la pregunta del periodista como la respuesta del ministro aparecen en un universo discursivo en el cual se ha planteado abiertamente la tesis opuesta: que, más allá del juicio a dos personas, este fallo afecta al Ejército. (Véase el carácter dialógico de la negación, 3.1.2).

-------------------------------------------------------------------------------------------

7.4.3. Un modelo interactivo de la argumentación


Si incluimos entonces a los sujetos de la interacción, tenemos un modelo más complejo, pero que permite mejor dar cuenta del carácter pragmático de la argumentación cotidiana: el argumentador quiere siempre actuar sobre las opiniones del otro, quiere obtener alguna acción (física o mental). 

-------------------------------------------------------------------------------------------

 ARGUMENTADOR ARGUMENTATARIO

 (Enunciador) (audiencia)



Represen- Sistema de Universo



taciones valores discursivo

 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -




Operaciones lógicas

ARGUMENTOS

[PREMISAS]

CONCLUSION


- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

-------------------------------------------------------------------------------------------


Visto desde el ángulo de la interpretación --es decir, en análisis de un texto realizado-- podemos identificar los elementos siguientes (no necesariamente explícitos, no necesariamente en un orden canónico):


1. OBJETO


- aquello sobre qué se argumenta


2. [TESIS ADVERSA]

-la opinión pre-existente


3. TESIS PROPUESTA

-la opinión del argumentador


4. [PREMISAS] 

-juicios o principios que se dan 




 por aceptados


5. ARGUMENTOS

-aserciones que apoyan la tesis


6. CONCLUSION

-que confirma la tesis propuesta

7.4.4. Argumentación y contra-argumentación


La estructura del texto argumentativo se torna más compleja aún si consideramos que en un texto argumentativo, incluso monologal, se pueden también encontrar los argumentos de la parte contraria (que se pueden llamar contra-argumentos,), y las refutaciones de estos contra-argumentos.

EJEMPLO

-----------------------------------------------------------------------------------------


¿Cárceles privadas? (La Nación, 11-V-1993)


Observe el texto presentado en la página siguiente: 


Pegar texto Carceles privadas

- El OBJETO de la discusión está anunciado en el título, que con el uso de la modalidad interrogativa --¿Cárceles privadas? -- señala que éste es un tema debatible. Nótese que este OBJETO de discusión aparece en una situación de argumentación (Chile, años 90), en la que la postura ideológica de los partidarios de la privatización generalizada de las funciones sociales (salud, educación, orden público...) se enfrenta con la de los defensores del rol del Estado en estas materias. 

-- LA TESIS ADVERSA aparece explícitamente en el primer párrafo: 


"los problemas del sistema penitenciario chileno podrían 
solucionarse mediante la privatización de las cárceles. "

 Nótese que el enunciador de esta tesis no es identificado. Sólo se alude a él mediante la expresión impersonal "se ha planteado". (Intertextualidad). 

-- LA TESIS PROPUESTA no está explicitada abiertamente. Sólo aparece la negación de los argumentos de la tesis adversa: "no es así", "desmienten","no hay pruebas". Pero a partir de estas negaciones podemos reconstruir la tesis del autor: 


No a la privatización.

-- LOS ARGUMENTOS en favor de la tesis adversa --la privatización de las cárceles -- (tal como los evoca el enunciador) son tres:

a) Este modelo (las cárceles privadas) supuestamente se está 

imponiendo en el mundo (§1)
b) ...la supuesta mayor eficiencia de la administración 


privada de los penales (§4) 
c) ...los menores costos que se atribuyen a la administración 

privada (El subrayado es mío)

Nota. Obsérvese que el argumentador nunca es neutro cuando pone en escena la tesis o los argumentos del adversario. Aquí el uso retórico de las modalidades alética y dictiva (Supuestamente, se atribuyen) permiten al enunciador tomar distancia frente a los argumentos del otro (Ver 3.3).

-- LA REFUTACION de los ARGUMENTOS CONTRARIOS ataca primero el primer punto ("se estaría imponiendo"):


-cifras: -en EE. UU, cubre menos del 1% de los 



establecimientos...



- y menos del 2% del total de internos.


-fechas: en G.B. recién en 1991 se privatizó un penal.

-- CONCLUSION PARCIAL (§3): ni las cifras ni el plazo transcurrido permiten hablar de una tendencia significativa. (Es decir el primer argumento en favor de la tesis adversa es falso).

A partir del §4, el autor ataca el fondo mismo de la tesis adversa: la idea de privatizar las cárceles. Para ello utiliza dos tipos de argumentos ("objecciones"): "doctrinarios" y "factuales": 

-- ARGUMENTOS ("doctrinarios") que se basan en la premisa del rol del Estado (§5):


--la privación de libertad de un individuo es una 

 
 función intransferible del Estado


-- las cárceles deben administrarse en forma pública


-- la sociedad en su conjunto debe hacerse cargo de la 
 
 encarcelación (de los criminales)

y en la premisa de que la privatización responde a objetivos comerciales: 

-- las cárceles privadas crean intereses comerciales


-- los presos se transforman en objeto de lucro

-- REFUTACION de los ARGUMENTOS ("factuales") sobre la supuesta mayor eficiencia (§6), y sobre el supuesto menor costo (§7):



-- auditorías a cárceles privatizadas en EE.UU. 


demostraron que habían fracasado


-- no hay pruebas de que tengan mayor eficacia con 

menores costos

-- La CONCLUSION aparece en el §8, anunciada por el conector "en síntesis" : 


La oposición del gobierno chileno a la privatización (de las 
cárceles) está bien fundada. 

(Nótese que por primera vez el enunciador nos dice que su tesis es la tesis del gobierno.) 
-- Una CONCESION a la tesis adversa (§9) aparece con el conector "No obstante" --que al igual que "sin embargo" y otros-- permite este movimiento dialógico:


-- sería absurdo impedir la participación de los empresarios 
en la formación laboral de los presos


-- la subcontratación de servicios... siempre se ha hecho y 
puede extenderse

 Esta concesión es, por supuesto, inmediatamente anulada, según el movimiento típicamente argumentativo "concesión-refutación": "Ello no significa avanzar hacia la privatización". 

Lo que desemboca en la

-- CONCLUSION FINAL:




-- No, a la privatización, 


-- Sí, a buscar mecanismos más eficientes.

Notas: 

1- Obsérve que a partir del segmento concesivo (§9) hasta la conclusión final (§10) se revela que la tesis del autor es algo más compleja que la simple negación que aparecía al comienzo.

2- Observe que hay otras premisas, de un nivel más general, que tampoco aparecen explicitadas (lo que es normal ya que las premisas constituyen fundamentos indiscutidos) :


-- que "la sociedad en su conjunto" está representada por el 
Estado;


-- que la sociedad (el Estado) tiene el derecho a privar de la 
libertad (encarcelar) a algunos individuos. 


-----------------------------------------------------------------------------------------

7. 4. 2 La argumentación persuasiva

Se puede estimar que en toda conducta argumentativa hay, además de su mecanismo lógico, un mecanismo de persuasión. En los términos de Charaudeau, (1992: 779-801.) argumentar "es una actividad discursiva que participa de una doble búsqueda [de parte del sujeto enunciador] : una búsqueda de racionalidad [que conduce el razonamiento], y una búsqueda de influencia, que tiende hacia un ideal de persuasión, que consiste en hacer compartir al otro (interlocutor o destinatario) cierto universo de discurso ". 


Nos parece, sin embargo, que tanto desde el punto de vista de la estructura del texto como desde la perspectiva del trabajo pedagógico, conviene señalar que estos dos aspectos de la argumentación pueden dar origen a dos sub-tipos de textos, según que el argumentador ponga el acento en una u otra búsqueda:

-- los textos que se presentan abiertamente como una discusión de opiniones o tesis encontradas (que hemos llamado "argumentación razonamiento". Ver 7.4.1), y

-- los textos en los que no se discuten opiniones, sino que se trata de convencer al destinatario --por medios generalmente indirectos-- de que adopte un determinado comportamiento. La llamamos "argumentación persuasiva".


En este segundo tipo de texto argumentativo no se discuten dos tesis en conflicto, ni se presentan necesariamente argumentos explícitos.
 Se utiliza fundamentalmente en la publicidad comercial o en la propaganda política, donde se trata de persuadir al interlocutor de que compre un determinado producto, o de que vote por un determinado candidato. Su estructura se puede representar así:


----------------------------------------------------------------------------------



ARGUMENTACION PUBLICITARIA


1. la TESIS PROPUESTA es que este producto, dadas sus 
cualidades, resolverá su deseo o necesidad.


2. los ARGUMENTOS tienden a implantar la idea de


la eficacia del producto (presentación de sus cualidades, 
datos supuestamente científicos, testimonios de supuestos 
usuarios, la experiencia de la compañía, etc.).


3. las PREMISAS (implícitas), subyacen a los argumentos.


3. la CONCLUSION es la confirmación de los resultados 
positivos de la utilización del producto.


4. Además aparece generalmente una INCITACION A LA 
ACCION: Compre este producto...Llama ahora mismo...Vote 
por Fulano.


Nota: no hay TESIS ADVERSA, es decir, los hechos se presentan 
como si no hubiese otra alternativa. (lo que es subrayado 
por los recursos lingüísticos utilizados: Sólo este producto...; 
Gómez es el único que...; 


----------------------------------------------------------------------------------

EJEMPLO

------------------------------------------------------------------------------------------


Publicidad de un aceite (Visa Magazine, octubre de 1994).


(La imagen muestra la lámpara de Aladino y una botella 
de aceite "Superior")


TEXTO : 


Sólo una de estas botellas le ayudará a cumplir su mayor 
deseo: mantenerse mejor.



El Nuevo Aceite Superior, ahora enriquecido con Vitamina E, 
es 100% puro de maravilla y no contiene colesterol.



Además de tener el mejor sabor, el nuevo aceite Superior 
enriquecido con Vitamina E, ha sido especialmente desarrollado para 
aquellas personas que gustan disfrutar de todo el sabor natural de las 
comidas, sin descuidar su salud.



Aceite Superior.



Para mantenerse mejor, por más tiempo.

------------------------------------------------------------------------------------------

A)
El mecanismo lógico subyacente puede presentarse así:

Tesis: Este aceite le ayudara a mantenerse mejor.

Arg.1: Enriquecido con Vitamina E


(Prem.1: La vitamina E ayuda a mantenerse mejor)

Arg. 2: es 100% puro de maravilla


(Prem. 2: Los aceites de maravilla son más saludables)

Arg. 3: No contiene colesterol


(Prem. 3: Aceites con colesterol son dañinos)

etc.

Conclusión: Aceite Superior , para mantenerse mejor.

B) 
En el aspecto discursivo (retórico), hay que observar las expresiones que apuntan a acreditar la idea de lo único (que elimina todos los otros candidatos posibles):


Sólo una de estas botellas 


Nuevo Aceite (dos veces)


El mejor sabor

Las premisas (juicios que se dan por aceptados y que por lo tanto no se explicitan) tienen que ver con los estereotipos culturales socialmente compartidos: "comer bien", "mantener la línea", que remiten a valores que "usted no puede dejar de compartir".


Esta faceta retórica queda mejor en evidencia si analizamos el texto aplicándole el esquema actancial (Ver 6.5), dado que, en general los textos publicitarios ponen en escena a un destinatario como sujeto de una búsqueda ("su mayor deseo"), y el producto es presentado como un adyuvante en la obtención del objeto de la búsqueda.


Los elementos constitutivos de esta "retórica de la búsqueda" son entonces los siguientes:

1. el OBJETO DE BUSQUEDA: el texto instala en el destinatario 
una NECESIDAD o un deseo, que desencadena una búsqueda.

2. el SUJETO de la BUSQUEDA: es el destinatario (designado 
generalmente por "Usted" u otra marca alocutiva)

3. el ADYUVANTE: es el producto (o el candidato) ofrecido

4. el OPONENTE (adversario u obstáculo): aquello que dificulta la 
obtención del objeto de búsqueda.

En el caso de esta publicidad de aceite, estos elementos aparecen de la siguiente forma:

l. La NECESIDAD u objeto de búsqueda: 



"su mayor deseo: mantenerse mejor" ; sin por ello dejar 
de"disfrutar de todo el sabor natural de las comidas".

2. El SUJETO de la búsqueda: 


el destinatario (designado como "Usted"-->"su mayor 
deseo"): una persona a quien le gusta comer bien"sin 
descuidar su salud".

3. El OPONENTE (obstáculo): las comidas, el colesterol.

4. El ADYUVANTE: este producto :"el Nuevo Aceite Superior".

Notas:

i-- la necesidad (u objeto de deseo) aparece como una contradicción insoluble: "cuidar la salud --- disfrutar de la comida". El producto ofrecido se presenta entonces como la solución de la contradicción.

ii-- en este tipo de argumentación no puede haber, en el discurso, una tesis adversa.
 En efecto, la eventual tesis adversa tendría que ser: Este producto no sirve para satisfacer su necesidad (y nadie va a pagar una publicidad para decir que su producto no sirve), o bien: Hay otro producto mejor para resolver su problema (y nadie va a pagar una publicidad para ofrecer un producto rival), o bien, atacando las premisas: No se preocupe por su silueta; coma lo que quiera (lo que sería contrario al interés del productor). Eventualmente, se alude al producto rival --sin nombrarlo--, sólo para demostrar que el producto propuesto es mejor.

En resumen, en el discurso argumentativo persuasivo (como el de la publicidad), se pone en marcha una argumentación que consiste en convencer que este producto, dadas sus cualidades es un aliado eficaz para obtener el resultado prometido. Si ponemos esto en el marco teórico del doble circuito del acto de lenguaje (Charaudeau, 1983, 1992. Ver 3.6), tenemos las relaciones siguientes: 


--en el circuito del HACER existe un ente productor, que tiene un producto que satisface cierta necesidad. El necesita comunicar este hecho a otros individuos, consumidores potenciales en el circuito comercial. Entre estos sujetos del mundo empírico hay una relación de intercambio comercial.


--el ente productor se da por lo tanto un proyecto de comunicación, que pasa necesariamente por el discurso. Entra entonces en el circuito del DECIR y construye un texto (él mismo, o un intermediario publicista), en el que el objeto empírico de intercambio aparece en el mundo de la representación ("el mundo enunciado") como un aliado de la búsqueda, la que satisface en su doble carácter concreto / abstracto (material: un aceite: / abstracto: la salud, mantenerse en forma. En el texto así construido, pueden aparecer uno o varios enunciadores: un supuesto usuario que dice que él o ella usa ese producto; la compañía misma que parece hablarle al destinatario, etc. El destinatario es el cliente como "imagen de cliente". Entre estos sujetos del mundo enunciado hay una relación de intercambio lingüístico. El sujeto comunicante espera que el sujeto empírico que recibe el texto, y que asume entonces su rol de sujeto interpretante se identifique con la imagen del destinatario que se le propone ("efectivamente, yo quiero comer bien, pero al mismo tiempo disfrutar de las comidas"). O sea

------------------------circuito del HACER-------------------------

-------------circuito del DECIR------------------
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-----------el producto como aliado------------

--------------------------------un producto----------------------------

EJERCICIO

-------------------------------------------------------------------------------------------

Aviso del Lloyds Bank (en Time International, 24-IV-1989).


Ver el texto original en inglés, en anexo.


Es tarea nuestra procurar que el hecho de 
ser rico no le signifique mayores impuestos.


Una cosa es segura: si valía la pena obtener el éxito, vale la pena conservarlo. Y en las condiciones inciertas del mundo de hoy, ésa puede ser una ocupación de tiempo completo.


¿Tiene Ud. el tiempo necesario para evaluar cómo las tendencias políticas y económicas pueden afectar el valor de las inversiones que Ud. tiene en el extranjero? ¿Para buscar y evaluar formas de inversión nuevas y potencialmente ventajosas? ¿O para planificar sus negocios del modo más conveniente desde el punto de vista de los impuestos?


Felizmente, si Ud. no puede hacerlo existe una alternativa práctica. Se llama Banco Privado Internacional del Banco Lloyds.



Su banco privado

Nosotros lo pondremos en contacto con un consejero personal, su ejecutivo de cuentas, que es especialista en inversiones globales para las personas. Esto pone a su disposición toda la capacidad de gestión de inversiones, la información y los contactos de un banco que tiene sucursales en 40 países. 


Para saber más, por favor escriba a Nigel Simpson, de nuestra oficina de Nassau, Casilla N1262, Nassau, o llame al teléfono (809) 322-8711/6.

Islas Caimán, Dubai, Ginebra, Guernsey, Hong-Kong, Jersey, Londres, Luxemburgo, Marbella, Miami, Mónaco, Nueva York, Panama, Zurich.





Lloyds Bank International

---------------------------------------------
Elementos para el análisis:

--¿Qué imagen de destinatario se puede desprender de este texto?

¿Usted, como interpretante, se identificaría con el destinatario? (¿Tiene inversiones en el extranjero? ¿Hace negocios con Hong-Kong? ¿Tiene cuenta bancaria en las Islas Caimán?)
--¿Cuáles son las premisas y valores implícitos? (¿Es malo ser rico? ¿Conviene pagar más impuestos?).

--¿Cuál es la necesidad del cliente --su "objeto de búsqueda"?

--¿Cuál es el obstáculo para la satisfacción de esa búsqueda?

--¿Cuáles son las cualidades de este aliado que se ofrece?

7.5 Argumentación y enunciación


La argumentación, en lo que a nosotros nos interesa, sin olvidar su dimensión lógica, tiene que ser estudiada sobre todo en sus aspectos discursivos. En este sentido, hay que destacar que toda intervención argumentativa se inscribe dentro de un proceso de enunciación, y por lo tanto el discurso manifestado responde a toda una serie de operaciones enunciativas (Ver Caps. 2 y 3). Por lo tanto, además de los aspectos macro- y super-estructurales, conviene examinar las estrategias enunciativas que el individuo pone en acción para construir su texto argumentativo.

7.5.1. la designación de los referentes


La argumentación --como toda la actividad discursiva-- se sitúa en el nivel de la representación del mundo (Ver 3.6). En su conducta discursiva, el sujeto enunciador orienta la representación de las cosas del mundo que quiere imponer al interlocutor desde la designación misma de los referentes.
 Así, por ejemplo, referirse a la policía como "las fuerzas del orden" implica una visión positiva, favorable, que el destinatario es llamado a compartir. (Véase, en el contexto chileno, la utilización reiterada, durante la dictadura militar, de la paráfrasis designativa las Fuerzas Armadas y de orden"). Llamar a la policía"los pacos", como se hace en Chile en el sociolecto popular, no es sólo un fenómeno de registro de lengua: refleja también una actitud enunciativa frente al referente así designado.


Igualmente no es lo mismo llamar a un grupo armado "los mercenarios", "los combatientes" o "los terroristas". Cada una de estas denominaciones resulta de una opción que adopta el sujeto enunciador para influir sobre la concepción del mundo que tienen los demás hablantes. El hecho de nombrar no es inocente. De ahí la lucha en el discurso público por imponer una denominación. (Como en Argentina, hablar del "proceso" y no de"la dictadura militar". O en Chile, tratar de imponer la expresión eufemística "el gobierno autoritario" para referirse a la dictadura militar de 1973-1989). 

7.5.2. la calificación de los referentes

Estrechamente ligada a la designación, la calificación de los referentes también contribuye a la estrategia argumentativa del enunciador. Por ejemplo, en la polémica sobre "prohibir o no prohibir la práctica del boxeo" que se desarrolló en Chile en 1992 (Fuentes, 1996), algunos enunciadores hablan del box como de "este deporte"; en cambio otros lo califican de "pseudo deporte" y de "barbarie". Los diversos enunciadores revelan así, desde el comienzo, su posición en esta polémica. 


La simple adjetivación está a menudo cargada de una visión argumentativa. Así podemos encontrar en los periódicos ejemplos como:

-"el monotemático actor" (Schwartzenegger);

- "el discutido director" (Almodóvar);

7.5.3. el uso de modalidades


A diferencia de la narración, en la que la modalidad predominante es la aserción delocutiva, en la argumentación se encuentran los diversos tipos de oración y los diversos modos enunciativos. Hemos visto que se encuentran frecuentemente intervenciones en elocutivo, sobre todo de parte de supuestos usuarios en la argumentación publicitaria ("Yo uso este producto"). El destinatario es a menudo interpelado en forma alocutiva ("Usted necesita tal cosa", "Para usted que busca lo mejor"). Los argumentos explícitos, en cambio, aparecen generalmente como aserciones delocutivas, es decir como afirmaciones que deben ser tenidas por verdaderas.


Pero también la modalidad interrogativa cumple un rol argumentativo importante. Hemos visto que la mención del objeto de la argumentación en forma interrogativa subraya su carácter de tema debatible, como en ¿Cárceles privadas?. Además, el presentar la tesis adversa, en el título de un texto, en forma interrogativa anuncia que el enunciador se desmarca de ella para combatirla, como en el caso siguiente.

EJEMPLO

-------------------------------------------------------------------------------------------

Situación: en Santiago de Chile (en 1993) ocurrió una avalancha que ocasionó destrucción y muerte para cientos de personas.

Interdiscurso: autoridades dijeron que se trataba de un desastre natural. 



 Desastre ¿natural? (La Nación, 6-5-1993)




(Leonardo Cáceres)


Veinticuatro horas después de ocurrida la tragedia en diversas comunas de Santiago, que dejó un saldo cercano a dos decenas de muertos y casi un centenar de desaparecidos y heridos graves, la mayoría tendemos a olvidar lo sucedido. Y surgen de todos lados las explicaciones de que se trató de un desastre "natural". ¡Como si fuera "natural" que por cada lluvia otoñal perdieran la vida tantas personas!


Si así fuera, habría que llevar a los tribunales a San Isidro, y procesarlo con los agravantes de alevosía y premeditación.


Hay otros, que están más cerca de nosotros, y son los que hacen los planos, construyen las casas y pavimentan las calles por los antiguos cauces de las avenidas de aguas. Esos, ¿no merecerán un juicio?

Observe el carácter indirecto de esta argumentación:

-- la tesis propuesta sólo aparece en forma de interrogación: "Desastre ¿natural?", y de exclamación ¡Como si fuera "natural"...!. A partir de estas fórmulas retóricas, el lector reconstruye la tesis: Esto no es un desastre natural.

-- la argumentación "por el absurdo" (Perelman): "Si así fuera, habría que llevar a los tribunales a San Isidro". 

-- la conclusión presentada bajo la forma de una pregunta retórica, que induce una respuesta afirmativa, y bajo la modalidad alética (posibilidad): Esos, ¿no merecerán un juicio? 

-------------------------------------------------------------------------------------------

* las preguntas retóricas

En este rubro de las modalidades de enunciación hay que destacar sobre todo el uso de preguntas retóricas que es característico de la argumentación. Estas preguntas responden a una mecánica rigurosa, en la medida en que la respuesta (mental o enunciada) está estrictamente calculada. Véase el texto del Lloyds Bank: hay una serie de tres preguntas retóricas que podemos resumir así: a) ¿Tiene usted el tiempo necesario para preocuparse de sus inversiones en el extranjero? b)¿...para buscar nuevas formas de inversión? c)¿...para planificar sus impuestos? Evidentemente, la respuesta inducida en el interpretante es "No". Y el texto lo confirma: "Felizmente, si Ud. no puede hacerlo, existe una alternativa: el Banco Lloyds".


En otros casos, la respuesta inducida es"Sí", como en la serie de preguntas argumentativas del Papa a los jóvenes en su visita a Chile en 1987: "¿Estáis dispuestos a renunciar al pecado?". "¡Sí!" , respuesta a coro de las decenas de miles de jóvenes --como estaba sabiamente calculado por el orador, sobre la base de la premisa implícita "El pecado es malo". Pero, como dice Charaudeau, el acto de lenguaje es siempre una aventura. Nunca el orador puede estar totalmente seguro que la mecánica va a funcionar. En el caso que mencionamos, después de varias preguntas en que el mecanismo funcionó a la perfección, vino una que obtuvo una respuesta que no estaba prevista: "¿Estáis dispuestos a renunciar al sexo?" ---> .........."¡No!".

*modalidades de enunciado

El uso de las diversas modalidades de enunciado es también característico de la argumentación. Se trata en este caso de las modalidades epistémica, doxática, alética, deóntica, volitiva : "saber", "creer", "poder ", "deber", "querer" (2.6). (Ver, por ejemplo, el texto "He decidido dejar de fumar").


En particular, es importante subrayar el uso de estas modalidades para reducir el valor universalizante de la conclusión. Dicho de otro modo, el empleo de una modalidad permite relativizar el campo de aplicación de la conclusión, limitando su alcance. Ejemplo: después de una serie de argumentos sobre el daño que hace el tabaco, la conclusión puede ser: Dejar de fumar. Pero esta conclusión universal puede modalizarse en:

-- Pienso dejar de fumar

-- Quiero dejar de fumar

-- Tengo que dejar de fumar

-- Posiblemente deje de fumar, etc.
7.5.4. actos de habla


Toda conducta argumentativa tiene por objetivo influir sobre las opiniones del otro, como ya lo hemos anotado. Por lo tanto, el discurso argumentativo tiene la fuerza ilocutiva de todos los actos de habla. Los discursos argumentativos deben también ser estudiados desde el punto de vista pragmático, es decir desde el punto de vista de la relación que establecen entre el enunciador y el interlocutor: darle un consejo, proponerle una acción, convencerlo de votar por Fulano, etc. Ya hemos visto que en la argumentación publicitaria este aspecto incitativo aparece expresado con la modalidad deóntica: Llame enseguida, Venga a vernos, No lo piense más. Visitenos sin compromiso.¬¬

7.5.5 dialogismo y polifonía


Si el discurso argumentativo intenta siempre influir sobre el otro, quiere decir que la argumentación es esencialmente dialógica. De una u otra manera, el otro --o la opinión del otro-- se trasluce en la argumentación. En efecto, aunque se trate de un texto escrito, construido sólo por el emisor, éste debe tomar en cuenta las representaciones del otro para responder por anticipado a los contra-argumentos posibles. Por ejemplo, en la argumentación publicitaria, si un producto es caro se insistirá en que "su calidad es mayor", "los otros productos no ofrecen lo que éste ofrece", o se utilizará su mayor precio para construir una imagen halagadora del destinatario: "Usted se lo merece...", "Para usted que busca lo mejor..."


El rol del intertexto es también digno de considerarse en este rubro. Ya vimos en 3.3. que el enunciador puede movilizar las palabras ajenas haciéndolas suyas o desmarcándose de ellas. En efecto, el examen de los mecanismos del discurso referido
 son cruciales para el análisis de los textos argumentativos, en particular en lo que se refiere

-- a los "argumentos de autoridad": Según Chomsky.... El Papa afirma que... Ya Hume demostró que...

-- a la forma de presentar el discurso del otro (reformulándolo, deformándolo, caricaturizándolo).
* legitimación / deslegitimación

Un aspecto particular del fenómeno de dialogismo en la argumentación, es el uso de recursos de legitimación de parte del sujeto enunciador. En términos generales, hablarle a alguien es siempre una operación delicada porque, de un modo u otro, entramos en su territorio simbólico. Es por eso que se deben tomar toda suerte de precauciones: uso de elementos fáticos, actos de habla indirectos, etc. (¿Puedo hacerle una pregunta?; ¿Me permite una palabra?; Perdone, señor, ¿podría darme una información?")


Con mayor razón, estas precauciones son necesarias cuando se trata de argumentar con alguien, es decir, cuando se trata de penetrar en el terreno de sus opiniones, para intentar modificarlas. Es por eso que en una conducta argumentativa aparecen toda clase de estrategias de

-- legitimación de sí mismo como sujeto argumentador, y de

-- legitimación del objeto de la argumentación, es decir validar el hecho mismo de discutir un determinado tema (que, en algunos casos puede parecer, para el otro, "no objeto de discusión"). 
Para ello, se utilizan mecanismos como

--señalar un estatus legitimante: "Yo, como padre de familia, 

opino que..."

--declararse portavoz de un grupo: "A nombre de los trabajadores 
de esta empresa, quiero decir que..."

--presentar los títulos académicos (u otros): "El autor es Doctor en 
Derecho de la Universidad de París."

--recurrir a estrategias de denegación: "No quisiera meterme en tus asuntos, pero creo que..."; "Yo no pretendo convencerte, pero..."


El movimiento dialógico contrario consiste en el uso de estrategias de

--deslegitimación del adversario. (es decir, estrategias que apuntan a disminuir el estatus del adversario, hasta eventualmente descalificarlo como argumentador). 

Ejemplo: alguien critica a un empresario porque trata mal a sus trabajadores


A) Usted es demasiado duro con sus empleados.

El interpelado replica:

B) Usted tiene muy poco derecho a decir eso. En su 
propia industria las cosas andan mucho peor.

En este terreno, se entra en lo que se llama habitualmente los argumentos ad hominem. 
 Se trata de intervenciones que tienen por objeto atacar a la persona del adversario, para no tener que responder a sus argumentos. Por ejemplo, en una asamblea


A) Exijo que el Director dé cuenta de los dineros que 
recibió del gobierno y que no aparecen en el balance...


B) Usted no tiene derecho a exigir nada porque nunca ha 
asistido a las reuniones.

7.5.6. implícito/ explícito


Ya señalamos el rol importante de los elementos implícitos en una argumentación, por ejemplo en lo que se refiere a las premisas, que generalmente deben inferirse a partir del texto manifestado. Pero, sin duda, se trata de algo más general.


La argumentación, como dice Charolles (1980: 14), es un "montaje" por medio del cual el sujeto enunciador "pone en evidencia las cosas que es bueno decir y evita lo que podría ser explotado en un sentido desfavorable". Dicho en otros términos, el sujeto enunciador elige aquellos argumentos que ayudan a su tesis, y deja de lado otros elementos de la realidad que podrían constituir argumentos desfavorables. En la argumentación publicitaria, el automóvil corre por calles libres de atochamientos; el cigarrillo está en un cenicero impecable, sin acumulación de colillas malolientes; los bebedores de cerveza son jóvenes y esbeltos. En una carta que los profesores de lenguas clásicas de un liceo francés envían a los padres de los alumnos para convencerlos de que inscriban a sus hijos en los cursos de latín o de griego (analizada en Charolles 1980), los autores dan todo tipo de argumentos sobre la utilidad de estas lenguas; pero por supuesto no mencionan el hecho de que si la enseñanza de esas lenguas desaparece de la enseñanza secundaria ellos se quedan sin trabajo. Eso constituiría un argumento contraproducente. 

7.5.7. puesta en escena

"Montaje", "puesta en escena", "teatralidad", son diversas expresiones que se utilizan para destacar el hecho de que la argumentación --como todo discurso, pero más abiertamente que los demás discursos-- se sitúa siempre en el nivel de las representaciones del mundo que se construyen las personas. "El discurso argumentativo debe ser siempre considerado como una puesta en escena para el otro", dice Vignaux (1976).


Los argumentos son aserciones que se presentan como justificación de una opinión. Es decir, los argumentos son entidades discursivas, y no entidades del mundo empírico. Dicho llanamente, los argumentos no son los "hechos reales", sino la representación de los hechos, que el sujeto enunciador pone en escena con su acto de lenguaje (Ver 3.6).


Por ejemplo, supongamos que Pedro tiene que ir a una entrevista para un empleo y pide la opinión a dos amigos. El amigo A le dice,

A) No te preocupes; ellos te conocen bien

y el amigo B, le dice,


B) Ten cuidado; ellos te conocen bien.

El hecho empírico de "conocerlo bien" argumenta en favor o en contra, según cual sea la visión que de ello tiene cada enunciador.


De un modo más general, cualquier elemento de la realidad puede ser presentado por el sujeto enunciador como un argumento favorable o desfavorable. Por ejemplo, que X sea negro o blanco, joven o viejo, caro o barato, será transformado por el enunciador en un argumento que apoye su tesis, según las representaciones compartidas y según la situación de interacción.

7.6. Argumentación y textualidad


Cada texto argumentativo que se somete al análisis tendrá que ser examinado también es sus aspectos propiamente textuales, es decir con respecto a las relaciones de recurrencia, progresión y conexión que se observan en él. (Ver Cap. 4).


En el caso de la argumentación, los fenómenos de conexión son particularmente importantes. Estos fenómenos tendrán que ser estudiados por lo menos en dos aspectos:

a) la relación de los argumentos, unos con otros y con respecto a la tesis propuesta. La pertinencia de los argumentos es, en este sentido, crucial (Maier, 1989). Un argumento que presente una relación débil con respecto a la tesis podrá ser fácilmente refutado. (Como, por ejemplo, aducir que un individuo condenado por un crimen sufre de hipocondría, para pedir que no sea encarcelado).

b) el uso de conectores y otros operadores. Estos son particularmente importantes en la argumentación, en la medida en que ellos orientan la interpretación que debe darse a la relación entre dos aserciones. (Anscombre y Ducrot, 1983). Así, por ejemplo, "pero" y "porque" indican una relación diferente entre "trabajar mucho" y "estar cansado":


i) Pedro está cansado porque trabaja mucho


ii) Pedro está cansado pero trabaja mucho.

Nótese también el rol argumentativo de operadores como "más", "menos", "sólo", "apenas", "casi", etc. Por ejemplo, si en unas elecciones, el partido X obtuvo 31% de los votos, un enunciador puede dar una visión favorable del hecho, diciendo


i) El Partido X obtuvo más del 30% de los votos.


ii) El Partido X obtuvo casi el tercio de los votos.

Otro enunciador podrá dar una visión negativa diciendo


ii) El Partido X obtuvo apenas 31% de los votos.


iii) El Partido X obtuvo sólo el 31% de los votos.

Todas estas aserciones son ciertas en el nivel de la información; pero son radicalmente diferentes en cuanto a la opinión que trasuntan.


Los conectores más frecuentes en los discursos argumentativos (ver 4.7.2) son los:

-- causales: porque, ya que, dado que, puesto que...

-- consecutivos: luego, entonces, por lo tanto, en consecuencia...

-- adversativos o contracausales, que indican que, en vez de la conclusión previsible, se verifica la conclusión opuesta: pero, sino, etc. (Juan está enfermo, pero vendrá a trabajar). 

-- concesivos, que permiten en un primer movimiento "conceder" un argumento de la tesis adversa para -en un segundo movimiento- oponerle otro argumento que lo anula: sin duda, claro, etc. (Claro que los sueldos son bajos, pero el patrón no puede pagar más). 

EJERCICIO

-------------------------------------------------------------------------------------------


La argumentación: aspectos enunciativos y textuales


Lea el texto de la página siguiente ("Carta a un empresario", 
La Epoca, 14-VI-1993).

pegar texto Carta a un empresario

Observe:

-- el aspecto dialógico de este texto (facilitado por su formato "carta"). ¿Cómo, cuántas veces, el enunciador interpela al destinatario? (señor empresario, usted...)

-- las precauciones que toma el argumentador, concediéndole puntos favorables al otro. (Tal vez sea usted un hombre generoso)
-- la evocación dialógica de los posibles argumentos del otro (contra-argumentos) y las refutaciones. (Usted dice que da trabajo a otros...pero...)

--la evocación y la refutación de opiniones que el otro podría atribuir al enunciador. (No le digo que elimine su empresa...No estoy proponiendo un sistema socialista...Tampoco le propongo...)

--el uso de preguntas retóricas. (¿Es necesario decirle que la pobreza es una realidad entre nosotros?)

--el uso de fragmentos narrativos. 

-------------------------------------------------------------------------------------------

7. 6 La argumentación en textos literarios


En las obras literarias se encuentran a menudo secuencias textuales argumentativas. Estas argumentaciones pueden presentarse en forma monolocutiva, como en los casos de monólogo interior del teatro clásico (como Hamlet que se interroga ante una calavera sobre el dilema To be or not to be). Pueden aparecer también argumentaciones dialogales (como en las largas discusiones entre Naphta y Settembrini en La Montaña Mágica, de Thomas Mann).

La famosa oración fúnebre de Marco Antonio ante el cadáver de César --en el Julio César de Shakespeare-- ilustra muy bien la estrategia argumentativa de un orador. Recordemos que cuando Marco Antonio interviene, ya la tesis adversa ha sido planteada por Bruto: Había que dar muerte a César, porque César era un tirano". Y el auditorio ya ha aceptado esa tesis, como lo prueban los gritos de los ciudadanos: "¡Este César era un tirano! ¡Eso es seguro, felizmente ahora Roma se ve libre de él!". Cuando Marco Antonio habla, empieza por legitimarse: "Vengo a enterrar a César, no a hacer su alabanza". E inmediatamente señala que si lo que afirma Bruto es cierto, entonces César es culpable. Aún más: afirma y repite que no pone en duda la veracidad de Bruto, porque "Bruto es un hombre honorable". Pero de hecho, en su discurso, se dedicará a refutar uno por uno los argumentos de Bruto:

-- que César era ambicioso,

-- que César no amaba a su pueblo, etc.

Esta refutación la apoya con todo tipo de ejemplos que prueban lo contrario de lo que afirmaba Bruto. La conclusión la dan los propios ciudadanos de Roma con sus gritos: "¡Oh, noble César!", "¡Traidores, villanos!, ¡Venganza!".

7. 7 La argumentación cotidiana


La argumentación puede ser estudiada desde distintos puntos de vista --lógico, filosófico, retórico--, y en diversos campos --jurídico, científico, religioso, político, etc. Pero lo que más interesa a un lingüista y a un profesor de lengua es sin duda la utilización de la argumentación que hacen los individuos en situaciones cotidianas de comunicación. Ello lleva a estudiar formas de lógica que se apartan de la lógica formal, en particular la "lógica natural" (Grize, 1982). Ya vimos por ejemplo en 4.8. que en el lenguaje natural hay que dejar lugar a la contradicción, la paradoja, la indeterminación, etc. En efecto, en el lenguaje natural

 --- A y -A pueden darse conjuntamente: Yo no soy yo. Quiero y 
no quiero. Hay que estar ahí sin estar ahí.

--- A puede transformarse en -A: ¡Ya no soy una niña!

--- Hay indeterminación entre A y -A: Ya no la quiero es cierto; 
pero tal vez la quiero.


En un sentido más general, hay que recordar que en el lenguaje natural las relaciones entre un argumento y una conclusión son pragmáticas, vale decir resultan de la representación del mundo que construye el sujeto enunciador. Véase de nuevo el ejemplo de Flaubert citado en 4.7.2.:


Aunque era filósofo, el Sr. Homais respetaba a los muertos.
Si se le aplicara la lógica formal a este enunciado, eso daría algo muy extraño. Argumento: El Sr. Homais era filósofo. Conclusión: No respetaba a los muertos. Premisa:Los filósofos no respetan a los muertos (??). Refutación ("adversativo"): Sin embargo respetaba a los muertos.

* argumentación oral: 

La competencia argumentativa oral dialogal es la más generalizada, ya que se desarrolla desde la más temprana edad. El niño aprende a discutir desde muy pequeño, en situaciones informales de comunicación (con una "lógica" que habría que estudiar). Lo que es más difícil es desarrollar la capacidad de intervenir en argumentaciones más ritualizadas, del nivel formal, como debates, foros, paneles, etc. Aquí aparecen problemas de planificación del texto y de encadenamiento de los argumentos (Perelman), para que la intervención sea coherente y bien estructurada.


Una dificultad similar se presenta con la argumentación oral monologal. En efecto, el individuo puede ser llamado a hablar en público, es decir a tomar la palabra ante un auditorio para presentar un punto de vista. Tendrá que producir un texto monocontrolado (Ver 4.2), en el que tendrá que incluir por polifonía los argumentos del adversario, para refutarlos.

*argumentación escrita


Más difícil aún es la argumentación escrita. En este caso --que generalmente exige el uso del estilo formal de la lengua-- el individuo tiene que producir solo, en ausencia del destinatario, un texto monocontrolado, en el que sin embargo tiene que considerar las opiniones del ausente (Ver 4.2). Aquí la necesidad de elaborar un adecuado plan de texto es crucial. Además se requiere un manejo acertado de todos los conectores y operadores argumentativos de la lengua formal, como sin embargo, si bien es cierto, ahora bien, no por eso, a mayor abundamiento...

No parece claro, desde el punto de vista teórico, cómo se puede pasar del aprendizaje de una de estas formas de argumentación a la otra: de la argumentación oral a la argumentación escrita (Bain, 1991). Lo más probable es que haya que prever variadas formas de intervención pedagógica para que el alumno ponga en acción diversas conductas argumentativas según las diferentes situaciones de comunicación: oral / escrita; monologal / dialogal; y las diferentes formas de argumentación: razonada / persuasiva; directa /indirecta.

EJERCICIO

------------------------------------------------------------------------------------------



Construir una argumentación escrita


Sobre la base de algunas ideas propuestas en una discusión 
informal, tratar de construir un texto argumentativo 
escrito, como una carta, una declaración o un panfleto.


Ejemplo


Tema: reivindicaciones del personal de una empresa

1. La conversación que se transcribe aquí da cuenta (en forma resumida) de una discusión que diversos trabajadores de una empresa han sostenido entre ellos, para preparar una petición al empresario. 

2. Identifique los problemas y los argumentos que se presentan para justificar las eventuales peticiones. Identifique también los posibles contra-argumentos.

DISCUSION (texto inventado)

A) Bueno. ¿Qué es lo que le vamos a plantear al patrón?

(...silencio...)

B) No sé. Mejor esperemos que él nos presente su proposición.

C) No, mejor hay que adelantarse. Porque él va a recurrir a su equipo técnico. Y va a decir que estamos muy bien.

D) Por lo menos habrá que decir que los sueldos están muy bajos.

C) Sí, pues. A algunos, con diez años de servicio nos pagan lo mismo que a los que recién ingresan...

E) Y a otros nos calificaron en el nivel superior; pero nos siguen pagando el mismo sueldo. No hubo aumento por la capacitación.

A) Bueno. En general, los sueldos son malos...

F) Si, pero él dice que nunca han aumentado tanto los sueldos como ahora...y que los reajustes han sido superiores al alza del costo de la vida.

D) Claro, pero es que nos tenían en una situación imposible desde hace varios años...

G) Va a haber que mencionar las condiciones de trabajo. Hay problemas de seguridad. Y a veces nos hacen trabajar hasta las ocho de la noche...

E) ¡Y el problema del rancho! La empresa tendría que ver que haya comida buena y a precios razonables...

H) Claro. Porque si uno no se alimenta bien no puede rendir...

B) Sí, pero ahora por lo menos hay una cafetería. Ya no tiene que traer uno su comida de la casa...

G) Sí, pero a qué precios. Hay que incluir una cláusula que fije el precio máximo de la colación...

(...silencio...)

A) Bueno. En eso quedamos. Podemos pedirle a Pérez que redacte una carta para el patrón.

3. Imagine que usted es Pérez. Prepare el documento. Haga un plan de texto. Presente aquí una redacción posible.

No olvide que tiene que


-- usar un estilo formal


-- legitimarse como interventor


-- cuidar "la cara" del destinatario


-- ordenar sus argumentos


-- tomar en cuenta el punto de vista del otro y refutar por 
 anticipado sus contra-argumentos.

-------------------------------------------------------------------------------------------

� Alguien podrá decir una frase como: "En Chile, siempre que la Derecha ve en peligro su hegemonía , recurre al argumento de las armas". Pero en ese caso no está usando el término "argumento" en su sentido discursivo. 


�


� Ni tampoco con la simple información. 


� Conviene distinguir la fuerza ilocutiva de la argumentación --el intento de convencer-- y el efecto perlocutivo. Puede ocurrir que el argumentador no logre convencer a su auditorio; pero ello no anula que haya habido discurso argumentativo.


� Que Toulmin llama "garantías" (warrants).


� Sin contar el caso de la conexión implícita: "Soy ciudadano. Tengo derecho a votar".


� "De cualquier forma, deliberamos sobre lo que parece que puede resolverse de dos modos" (Aristóteles, Retórica, Libro I)


� Razón por la cual un esquema estrictamente lógico como el de Toulmin (1958) se aplica más difícilmente.


� Por supuesto que, en el mundo empírico, el producto ofrecido rivaliza con otros productos; el candidato de un partico rivaliza con los otros candidatos.


� Es por eso que la noción de ortónimo  de B. Pottier (1993): (la designación justa, en una situación no marcada.), si bien puede ser justa en "lengua", parece discutible en el nivel del discurso.


Seguramente, la designación "neutra" --sin visión particular del sujeto enunciador-- se da en los discursos informativos objetivos,


si de telles choses existent.


� El filósofo australiano D.C. Stove (1995), en una parte de su crítica de los irracionalistas contemporáneos (Popper, Kuhn, Lakatos, Feyerabend) señala cómo el uso del encomillado permite a estos autores neutralizar el contenido semántico de palabras como "verdad", "conocimiento", "progreso científico".


� Ejemplo citado por Perelman.


� Perelman (1970) propone distinguir los argumentos ad hominem  y los argumentos ad personam. 


� Como dice Aristóteles en la Retórica , para atacar a un hombre prudente hay que presentarlo como frío y calculador;  para alabar a un hombre simple, hay que subrayar que es honesto. (Libro I). 





