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Resumen Abstract 

Este articulo presenta la argumentaci6n como un This paper presents the argumentation as a proccess 
proceso de razonamiento informal dirigido a persuadir a of informal reasoning guided to persuade one or several 
una 0 varias personas de la importancia que tiene un persons of the importance of some specific subject 
determinado tema exponiendo razones para ello. Pone offering evidence for that. It emphasizes the similarity 
de manifiesto cierta similitud existente entre el razona between formal and informal reasoning and describes 
miento formal e informal y describe las perspectivas the current perspectives about arguments. It interprets 
actuales sobre los argumentos. Los interpreta compues them composed of a conclusi6n, of some kind of inductive 
tos de una conclusion, de alguna modalidad de Inferen Inference and evidence that support that conclusion and 
cia inductiva y de datos que sustentan la conclusi6n y it considers that these elements should be analyzed and 
estima que estos elementos deben ser analizados y assessed before accepting the message they contain. 
evaluados antes de aceptarse el mensaje que encie Finally, it offers several considerations about the treatment 
rran. Finalmente, ofrece algunas consideraciones sobre the article has given to this proccess 
el tratamiento que se ha dado a este proceso. 
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INTRODUCCI6N 

EI razonamiento humanono se Iimitaunicamente a las inferenciasintrapsiquicas, sino que 
tamblensirve,entre otras actividades, para convencera una 0 a varias personasde un punto de 
vistaconcreto proporclonando razones paraello. Estaformade actuarya se utilizabaen la Grecia 
claslca y en la EdadMediacuando losantiguos ret6ricos reflexionaban sobrela manera de emplear 
en undiscurso razonado los modelospersuasivos mas convincentes (Barilli, 1989). En ta actua
lidad, las investigaciones psicol6gicas denominan a esteproceso "argumentaci6n" (Van Eemeren, 
Grootendorst y Kruiger, 1984)y 10 consideran, adernas de un instrumento decisorio, unaoperaolon 
central del pensamiento critico, mas especfficamente del razonamiento, porque utiliza premisas 
y elabora inferencias, si bien con cierta incertidumbre. 

La argumentaci6n, como una forma de razonamiento informal 0 cotidiano, se precisa en 
muchas situaciones sociales y personates: sociales, para lIegar a consensos en temas tan 
polernlcos como pueden ser la contaminaci6n ambiental, la discriminaci6n racial, la calidad de 
vida, la energianuclear, eto., y personales, entreotroscasos, un vendedor, por ejemplo, la precisa 
para atraer clientela. La eficacia de un argumento depende, a parte de la fuerza que tenga el 
mensaje, de lascaracterrsticas de los oyentes, desu buenavoluntad paraaceptar losargumentos, 
del tema en cuesti6n y, por supuesto, de la actitudy del programade acclon del conferenciante 
-argumentador, orador 0 presentador (Burke, 1984). Asi entendida, no seconcibe la argumentaci6n 
como un debate formal, sino como un recursosociocognitivo al alcancede todos en multitudde 
entornos; noobstante, se requiere no pocoesfuerzo paradesarrollarla V, consecuentemente, lograr 
el objetivo propuesto: conseguir, justificadamente, cambiosen la manera de pensar V de actuar 
de los demas. 

Se observa en la bibliografia cientifica no solo una preocupaci6n por los estudios del 
razonamiento informaL(Vo~~erkins y Segal, 1991-}, sino tamoten por conocer la argumentaci6n 
ensf mismay cuandose aplicaen determinadas circunstancias, talescomola tomade decisiones 
(Perkins, AllenVHafner, 1983), las relaciones entrelosmiembros de la familia(Hofer, Fleischmann 
y Pikowsky, 1991), los problemas sociales durante el desarrollo personal (Stein V Miller, 1991) 
Ylas actitudesanteel discurso(Zammuner, 1987).Esta inquietud se manifiesta en la elaboraci6n 
de diversos modelosque ayudan a comprender mejor los procesosno deductivos. 

Las presentes lineas, ademas de clarificar en que consiste el argumento, compararlo con 
el razonamiento formal,mencionarsus perspectivas de estudio, considerar algunosaspectosque 
los dialecticostienen en cuenta al elaborarlo, analizar sus componentes esenciales V evaluar si 
los motivos que se utilizan justifican la conclusi6n, pretenden ayudar al lector a mejorar su 
capacidad como consumidorV productor de argumentos. 

l,QUE SE ENTIENDE POR ARGUMENTACION? 

La argumernaclon es un procesocomplejoy, por 10 tanto, dificil de conceptualizar (Wenzel, 
1990).Se empleaen dos sentidosdiferentes, ambos relacionados con la persuasion. Uno, para 
describirun discursoque defiendeun mensajeconcretobasadoen razones, por ejemplo, el texto 
pronunciado por un orador; otro, para provocardebatessobre conflictosentre personasque no 
comparten el mismo punta de vista. En general, las definiciones que ofrecen los teoricosno son 
mas que una mezcla de ambos, pues tienen en cuenta tanto la exposicion V fuerza de los juicios 
como la importancia de la lnteraccion. 

Segun Inch y Warnick (1998), una cualidad, quiza la mas importante, del razonamiento 
informales la capacidadque tiene paraelaborarargumentos intencionados, defenderlos frente a 
otrosposiblesy evaluarlos en relaci6n con la informaci6n disponible para IIegara unaconclusi6n. 
EI argumento se aprecia como unaacthlidJidintelectual, verbal y social dirigida a defender 0 a 
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rebatir una opini6n que se considerasensata (Van Eemereny Grootendorst, 1982; Van Eemeren 
et al., 1984) con la esperanza de generarun cambio en el puntadevistade losdirimentes (Harmon, 
1986). La argumentaci6n s610 tiene lugar cuando los opositoresse interesan inicialmentepor ofr 
o leer 10 queotrosestandiciendosobreuntemay despussporanalizarseriamente sus propuestas 
siguiendo las reglas queconducen a unaadecuada discusi6n. Esteproceso dialeetico y deliberativo 
implica una aetividad metacognitiva a traves de la cual el sujeto se da cuenta de los cambios 
que se van generando en su cognici6n a 10 largo del proceso de discusi6n. 

Para que una argumentaci6n resulteracional y eficientedebe respetar, en opini6n de Grice 
(1975), cuatro principios: a) proporcionaruna informaci6n completa, perc no mas de la necesaria; 
b) tenercuidadode formularsiemprejuiciosverdaderos y bienfundamentados; c) centrarel debate 
en los aspectos mas relevantes para las metas de la interacci6n; d) manifestar claridad, orden 
y brevedad. Aunque Grice formul6 estos principioscomo normas16gicas para el conferenciante, 
la suposici6nque subyaceen ellos es que deben entenderse como aspectosque se han de tener 
encuentahabitualmenteen laconstrucci6n y desarrollo deldiscurso (Dunlayy Hilton, 1991) porque 
gUfan la interpretaci6n del lenguajeen un entornoconversacional (Hilton, 1995). Cuandoun orador 
no los respetase espera que los observadoresintenten averiguar las intencionesdel mismo. La 
16gica de la conversaci6n de Griceas bastante semejante a otrosacercamientos mas praqmatlcos, 
asl el de Recanati (1993) y Sperber y Wilson (1986). 

Laargumentaci6n puedeser simple, formadapor,al menos, una premisay una conclusi6n, 
o compleja, varias premisas y variasconclusiones. En general, el gradode complejidad dependera 
delnemerode juiciosquecontenga y de las relaciones quese establezcan entre ellos. Lassimples, 
se denominan argumentaciones "micro" y analizan proposiciones individuales 0 concretas, por 
ejemplo, "Ia prohibici6n de fumar en lugarespubllcos", Las complejas, "macro", presentanpropo
siciones organizadas en sistemas coherentes y secuenciales, son ejemplo de ello un programa 
de gobierno, una defensalegal, una teorfaecon6mica, etc. La estruetura bastcade un argumento, 
desde el punta de vista del suleto que 10 defiende, incluye los tres elementos siguientes: una 
conclusi6n 0 declaraci6n,que pretende influir sobre alguien;un proceso inferencial,que sirve de 
enlace, y unas premisas 0 pruebas, que fundamentan la conclusi6n. La figura 1 presenta un 
diagramacon los tres elementos; en el se apreciaun nivel de discusi6nque separa 10 que todavfa 
no hasidoaceptadopor los participantes -partesuperior- de 10 ya admitido-parte inferior. Adernas, 
un argumento puede tener componentes adicionales, tales como suposiciones -juicios que nor
malmentenovan acompanados de pruebas- y contraargumentos -conjunto deopiniones quereMan 
la conclusi6n (Salmon, 1984). 

Figura 1 . 
Dlagrama de un argumento 

Diagram ofan argument 

Proceso inferencial ORAnORNivel de dlscuskin 

Premisas 

I
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Cuando los participantes analizan y aceptan comovalidounargumento, la conclusi6n se situa 
debajo de la linea de la discusi6n y puede usarse como premisa de otra conclusi6n, 10 que, da 
lugar a la formaci6n de cadenas 0 sistemas de argumentos mas complejos, macros (figura 2). 
La premisa 3 es una raz6n parala 2 y la 2 parala 1. Estaactividad requiere un oradorhabn capaz 
de identificar las conclusiones principales y las subconclusiones tanto en los argumentos propios 
comoen los ajenos, y de programar la conversaci6n interpersonal en fasesque se adapten a las 
caraeteristicas del tema y a los intereses de los participantes (Inch y Warnick, 1998). 

Como actividad esencialmente comunicativa quees, la argumentaci6n sedesarrolla siempre 
en un entorno que permite el intercambio de experiencias, valores y patrones conductuales, 
principalmente cuando la audiencia se siente implicada en el problema. Si el clima de dialogo 
es positivo puede darse un enriquecimiento mutuo; en cambio, puede provocar rechazo, malos 
entendidos, incluso violencia verbal 0 ffsica, si es negativo. Interpretada de este modo, la argu
mentaci6n no deja de ser una clase de comunicaci6n, aunque un tanto distinta de la que 
habitualmente se lIeva a cabo entre las personas. 

Figura 2
 
Unacadena deargumentos
 

A chain ofarguments
 

Conclusion 
1 

Nivel de dlscuslon 

Conclusion 
aceptada 

2 

[ pre~as 1
 

Teniendo en cuenta los aspectos anteriores, la argumentaci6n puede considerarse una mo
dalidad de razonamiento informal, ya que presenta lascaracterfsticas que la bibliograffa cientffica 
atribuye a este ultimo, que,sequnFernandez y Carretero (1995), son las siguientes: a) se aplica 
a cuestiones de la vidadiaria; b) tienequeverconsituaciones interesantes parael argumentador; 
c) es un proceso dinamico y dependiente del entomo; d) se utiliza en circunstancias abiertas 0 

conflictivas; e) pennite extraerinferencias inductivas masquedeductivas, ya que lasconclusiones 
van mas alia de la informaci6n contenida en las premisas; f) su lenguaje se adecua al auditorio, 
pues no hace uso de sfmbolos; g) se utiliza en todos los dominios del conocimiento. En 
consecuencia, el razonamiento informal y la argumentaci6n basicamente se identifican y deben 
estudiarse conjuntamente (Berkowitz, Oser y Althof, 1987; Leadbeater, 1988). 

ARGUMENTACION Y RAZONAMIENTO FORMAL 

La "argumentaci6n, sequn Chapman (1993) y Furth (1981), no se encuentra tan lejos del 
razonamiento formal como inicialmente se pensaba. Se ofrecen dos supuestos en los que se 
evidencian aspectos que comparten estas dos formas de la racionalidad humana: su genesis y ,
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algunas explicaciones sobrelas tendencias sistematlcas, 0 sesgos, quehabitualmente conducen 
a error. 

Basandose en las obrasde Piaget (1928) y Vygotsky (1978), una corriente importante de 
pensadores defiende la tesisde queel proceso de razonamiento, engeneral, tieneunorigen social 
y de quede la argumentaci6n, eminentemente interactiva, se derivan las leyeslogicas que rigen 
las inferencias intrapsiquicas y determinan los principios de validez, independientemente del 
contenido 0 del entorno especffico, abandonando as! el razonamiento su caracter discursivo 
(Chapman, 1993) (figura 3). En el razonamiento formal se da por supuesto que, si el contenido 
de las premisas es verdadero, la conclusi6n que se infiere de el es vallda, 

La argumentaci6n esta siempre dirigida hacia las opiniones, las cuales, al interiorizarse, 
generan cambiosen la dimension cognitiva de la actividad, noensusaspectos verbales y sociales. 
Es decir, lograno s610 resolver las diferencias entre los puntos de vista de las distintas personas, 
sinoreconciliar susdisimilitudes encreencias, planes e intenciones (Chapman, 1993). Seconvierte 
enunaevaluaci6n delospropios conocimientos a la luzdelasnuevas razones. Talproceso constituye 
una verdadera dialectica porque supone juicios razonados con implicaciones en la acclon, 

Figura 3
 
Esquema delorigen del razonamlento de Chapman (1993)
 

Sketch ofthe origin ofChapman's (1993) reasoning
 

Razonamiento Razonamiento 
informal formal 

Social 
Argumentaci6n=- • Leyes 16gicas 

Intrapsiquico Dlalectlca de 
creencias, planes Pensamiento 

e intenciones formal 

Con la argumentaci6n se practica tarnblsn la inferencia. A tal fin, presentador y aUdiencia 
deben realizar unconsiderable esfuerzo mental paramantener la coherencia de lasafirmaciones 
durante el curso de la dlscuslon y para que las asociaciones coherentes entre los enunciados 
y las premisas permanezcan a 10 largodel prcceso. No obstante, las conclusiones nuncatienen 
la certeza de la deducci6n porque pueden ir mas alia de la informaci6n proporcionada en las 
premisas. Las inferencias Inductivas se basan en suposiciones sobre las intenciones del argu
mentador; las deductivas, en la 16gica. Las primeras implican una interpretacion de las premisas 
en terminos subjetivos; las segundas, comprensi6n analftica de la oraci6n en sf misma (Braine 
y Rumain, 1983). . 

.. .Otra semejanza entre la argumentaci6n y el razonamiento formal la sugieren las explica
ciones dadas poralgunos autores a lossesgos detectados en tareasdeductivas. Consideran que 
loserrores mascomunes cometidos en la deducclon se deben a quelos razonadores se adhieren 
demasiado a los principios propuestos por Griceen 1975, alejandose de estemodode las reglas 
formales (Byrnes y Overton, 1988; Rumain, Connell y Braine, 1983). Porejemplo, dadala oraci6n 
condicional «sl lIueve, entonces la hierba estarahumeda-, y la informaci6n subsiquiente confirma 
que ha 1I0vido, los sujetos tienden a responder que la humedad de la hierba se debe a que ha 



360 M.L Sanz 

llovldo, sin preocuparse por buscar otras aUernativas. A este equivocodebido a la Iigereza del 
razonamiento se denomina ccfalacia de afirmaci6n del consecuente». 

Parece, pues,que los sujetos interpretan la informaci6n que reciben en los problemas de 
razonamiento formal en funci6n de las normas que rigen los argumentos inductivos. Podria 
asumirse, segun los principios de cantidad de informaci6n y de relevancia de Grice, que,si hubiera 
otras causas importantes de por que la hierba esta humeda, se hubieran anunciado. Bajo el 
supuesto de que la lIuviaes s610 la causa relevante, la respuesta es bastante razonable. Segun 
Politzer (1986), la mayoriade los errores comunes del razonamiento formalpueden explicarse en 
termlnos deconflieto entrelas reglasslntacncas de la l6gicay las regras praqmancas del discurso 
quese emplean en-la-eomprenston coloqutar.£1i-6onsecuencia, el razonamiento formal puede 
presentar alguna propiedad derivada de la argumentaci6n, aunquesu estructura sequirasiendo 
mas firme que la de los razonamientos inductivos (Rescher, 1977). 

PERSPECTIVAS SOBRE LA ARGUMENTACI6N 

La argumentaci6n puedeinterpretarse desdetresperspectivas dlstlntas, perocomplemen
tarias: 16gica, dialectica y ret6rica (Wamick y Kline, 1992; Wenzel, 1990). EIenfoque /6gico destaca 
la importancia de la estructura, es decir, la necesidad de la exactitud de las premisas y la 
adecuaci6n delproceso inferencial conla conclusi6n y conlaspremisas. Sinembargo, comoafirma 
Toulmin en su Iibrode 1969 The Uses of Argument, los argumentos que se elaboran cada dla 
nunca pueden tener el nivel de validez universal que presentan las formas de razonamiento de 
un silogismo, porque casisiempre poseen masinformaci6n queuna premisa mayor, unapremisa 
menory una conclusi6n, y se valoran comoprobables antesque comociertos (Hilton, 1995). La 
contingencia 16gica dirige la argumentaci6n a una audiencia de individuos bien informados en el 
tema objeto de debate, aisla los argumentos de su entorno y los semeja a juicios coneetados 
por inferencias inductivas. Estaperspectiva se acerca masal razonamiento formal que las otras 
dos y siempre ha sido rechazada par los estudiosos del razonamiento informal. 

Latendencia dia/ectica interpreta elargumento comounproceso durante el cual se presentan 
los temas de discusi6n, se generan alternatlvas, se establecen criterios para emitir juicios y no 
se toman decisiones hasta que todos los puntos se hayan discutido, priorizando siempre la 
busqueda de la mejor conclusion. Es fundamental tener en cuenta las caracteristicas de los 
participantes, por ello, los conferenciantes debenseleccionar temas interesantes. usar premisas 
quesean aceptadas parla audiencia, valores enloscuales crean y segun loscuales vivan, ejemplos 
que les resulten familiares y un lenguaje inteligible. La conclusi6n final sera aceptada, y aSI se 
espera, sl todaslasopiniones y todoslos temasse hanconsiderado y analizado cuidadosamente. 

Y, finalmente, la perspeetiva ret6rica, arte del bien decir, acentua el papel del argumento 
como estrategia decomunloaclon, influencia y persuasion. Permite interpretary evaluar elcontenido 
de los argumentos en Sl mismos. Los estudiosos atines a este enfoque se consideran como 
reaccionarios de lapsicologia cognitiva, quetiende a basarse enelprocesamiento de la infonnaci6n. 
Insisten en los aspectos socioculturales del pensamiento y, en particular, en los fundamentos 
argumentativos del mismo y defienden que el pensamiento informal esesencialmente retonco, ya 
que el talento de la argumentaci6n se utiliza en la vida cotidiana cuando las personas piensan 
y discuten sobre el mundo social. En consecuencia, los partidarios de este enfoque conciben a 
los sereshumanos comoret6ricos cotidianos y sugieren que el pensamiento ordinario, el sentido 
cornun, se fundamente en el estudio de la argumentaci6n. 

EI argumento, pues, puede entenderse desde alguna de estas tendencias. Cada una de 
elias defiende un prop6sito: la logica, la estruetura de los argumentos y sus Iimitaciones; la 
dlalectlca, la capacidad de un procedimiento paradesarrollar unadeliberaci6n razonada y cuidada 
de un tema, y la ret6rica, la efeetividad de los argumentos para persuadir a una audiencia. 
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CONFERENCIANTE, OYENTE Y ARGUMENTO 

SegunHilton(1995), la relaci6n entreconferenciante, oyentey argumento puede represen
tarse en unatnadacognitiva (figura 4). EIconferenciante (C)siempre mantiene unaconexi6n positiva 
consu conclusi6n, quetambien se genera si el oyente (O)conffa en eloradory asume suargumento 
(A),formandose asfun sistema de fuerzas compensado. Sinembargo, cuando unadeestasinvierte 
su carga -ejemplo, el oyente no reconoce el mensaje- aparece una trtada desnivelada. La inter
pretaci6n de este sistemade fuerzas exigeque el oyentepraetique los procesos de arriba-abajo 
(Slugoski y Turnbull, 1988) y de abajo-arriba (Jones y McGillis, 1976). 

Figura 4
 
Trfadacognltlvacompensada
 

Cognitivebalancedtriad
 

+ c A 
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Las investigaciones intentan dar respuesta a los problemas que pueden afectar tanto al 
conferenciante como al oyente, pues el acto persuasivo no es neutro, sino que dependede una 
gerencia compartida por ambosprotagonistas. La argumentaci6n, en palabras de Schiffrin (1990), 
no es mas que un paseo entre el continuo de la cooperaci6n y el de la competici6n. Esta idea 
podria describirse, desdeel puntode vistadel discurso, de la siguiente manera: el exitoque pueda 
conseguirel orador esta en funci6n del conocimiento que tenga de los argumentos que emplea 
la audiencia a la que tiene que responder. Es indudable que la eficacia relativa de una buena 
especulaci6n puededependerde saberadaptarla a las caracteristicas de la audiencia. Paraello, 
al preparar una demostraci6n, segun Inch y Warnick (1998), deben cuidarse, al menos, cuatro 
aspectos. 

1. E/ inicio de las premisas. Una forma de hacerlo puede ser la de recoger los criterios de 
los participantes y ofrecerlos en los primeros planteamientos, asl se evltaraque rechacen los 
enunciados desdeel primermemento, pues sl estosucediera, el oradorno IIegarra muy lejos 
en su discurso. . 
2.La modalidad de razonamiento. EI argumentador debe usar formas de razonamiento que 

sean reconocidas por la audiencia, de maneraque esta entiendafacilmente la relaci6n que 
existe entre la conclusi6n y las premisas. 
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3. Las premisas. La investigaci6n muestra que las personas se inclinan maspor laspremisas 
actualizadas quepor las antiguas; por las objetivas, quepor las implfcitas. Denuevoconviene 
indicarquesaber 10 que la audiencia conoce y cree puedeayudarmuchfsimo en este punto. 
4. La organizaci6n de los mensajes. Presentar en primer lugar los argumentos fuertes y 

explfcitos y despues los dabiles e indirectos prepara a los sujetospara que comprendan sin 
mayor dificultad las Iimitaciones de algunas hip6tesis. 

Todos estos aspectos ayudan a mantener la atenci6n de los oyentes y facilitan el acer
camiento deposturas paraaceptarel mensaje y comprometerse conel. Si eldlalectlco se muestra 
sensible a tales puntos, construlra, sin duda, argumentos efectivos y apropiados parala audiencia 
a la que intente convencer. 

EI incorporar en la planificaci6n de un argumento creencias, valores y actitudes de la 
audiencia exige al autor conocer determinadas cosas sobre ella, tales como sus tendencias 
generales, intereses masrelevantes, algunadesus necesidades, nivel educativo, situaci6n social 
y econ6mica, etc. Tarnolen debe cuidar la percepci6n que la audiencia tiene de la fuerza de su 
credibilidad. Porejemplo, Milgram (1974) afirm6 que, cuando losoyentes perciben alconferenciante 
seguro, colaboran mascon al quecuando10 ven debil. Ental sentido, lntentara manifestar cierta 
arrnonla entre10 quehacey dice.Haydosclases de credibilidad, la inicial, derivada de su estatus, 
reputaci6n y credenciales, y la final, consecuencia del proceso y de los resultados obtenidos. La 
argumentaci6n esta mas cerca de la credibilidad final, pues depende en gran medida del exito 
del proceso. 

Losoradores hande serconscientes de que,paraquesus propuestas seanconsideradas 
favorables, deben trasmitir desdeel principio una buenaimpresi6n, generarmotivaci6n, ganary 
mantener la atenci6n de la audiencia durante todo el proceso y adaptar su lenguaje al nivel 
profesional y cultural de los oyentes. Comonormageneral, conviene nodescuidar las siguientes 
estrategias: a} mostrar experiencia en el tema; b} utilizar termlnos adecuados; c} eludir los 
mensajes quepuedan causarfacilmente duda0 rechazo; d} citar lasfuentes de las quese extrajo 
la informaci6n; e} evitarsesgosque puedan confundir a los receptores, entre otros, recurrircon 
demasiada frecuencia a loscriterios populares y emplear un lenguaje excesivamente emotivo con 
la intenci6n de provocar en los interlocutores una reacci6n confusaque les impidalIevar a cabo 
unexamen masexhaustivo dealgun argumento crftico (Darner, 1987; Wertsch, Tulviste y Hagstrom, 
1993). 

ANALISIS Y EVALUACI6N DE ARGUMENTOS 

Para conocer en profundidad en que consiste un argumento es necesario estudiar sus 
elementos esenciales y evaluar el nivel de certeza de los mismos. 

An611sls de elementos 
EI analisis de los elementos consiste en revisar la conclusi6n que se postula, el razona

mientoque se utilizay las pruebas 0 razones que se ofrecen comogarantiade verdad (tabla1). 
La conclusion 

La conclusi6n es una proposici6n u opini6n sobre un tema interesante que presenta el 
argumentador para que sea discutida y luego aceptada. Constituye el centro del debatea partir 
del cuallos participantes elaboran juicios, redefiniciones e inferencias (Jackson y Jacobs, 1980). 
Por ejemplo, «los exarnenes pocas veces son justos». Esta conclusi6n resulta polernlca, pues 
tiene razones a favory en contraquedebenseranalizadas antesde tomarunadecisi6n final que 
pueda afectarnegativamente a un centroeducativo. 
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Tabla 1
 
Analisis de un argumento
 
Analysisofan argument
 

ELEMENTOS ESENCIALES DE UN ARGUMENTO 
Conclusion Proceso inferencial Premisas 

«razonamiento» 
• Debe ser controversial,. Categorizacion, analogfa,. Tipos: de hechos y de 

clara, ecuanime y suponer generalizacion, descubri creencias. 
un reto para la audiencia. miento de suposiciones y de 

causas, y predicci6n de 
efectos. 

• Tipos mas frecuentes:. Sesgos propios de cada • Criterios de evaluaci6n: 
hechos, valores y polfticas razonamiento. fiabilidad, objetividad, 

coherencia, actualizacion, 
relevancia y comparaci6n. 

Paraqueunargumento alcance susobjetivos, es imprescindible quelasproposiciones esten 
bienjustificadas, es decir, que sean polemicasy claras, se basen en una informaci6n ecuanlrne 
y supongan un retoatractivo paralosparticipantes (Van Eemeren y Grootendorst, 1984). Enefecto, 
laspersonas queparticipan enel anallsls de losargumentos esperan queel temaseacontroversial, 
es decir, que mantenga posturas distintas respecto al mismo, de manera que genere no poca 
discusi6n 0 polemica. Puede ocurrirque los destinatarios no conozcan mucho acereadel tema, 
entonces lasdeclaraciones no originan undebateinteresante. Ental caso,el argumentador debe 
proporcionar suficiente informaci6n para hacerles conscientes de la importancia del asunto en 
cuesti6n y tratarlo conunamfnima profundidad paraquepuedan elaborarjuiciosrazonados sobre 
el mismo. A su vez, los procesos de discusi6n se facilltaran si losplanteamientos quese proponen 
son claros, si se conoce cual es el punta de partida, la meta final, el espacio problema y las 

.estrategias adecuadas para resolverio. Para ello, deben rechazarse los terrnlnos ambiguos, los 
estereotipos exagerados y losjuicioscon multiples significados; de estemodo, la conclusi6n sera 
estimada con objetividad y con relativa imparcialidad. 

Adernas, se lograra unadiscusi6n productiva y equilibrada sobreunterna cuando laspartes 
dirimentes se sientan conformes can el tratamiento que se Ie este dando a dicho tema, mucho 
massi el argumentador tieneunaactitud ecuenime sobreel problema y ofreceinformaci6n a favor 
y en contra del mismo. Tarnblen, el anallsis del tema que plantea la conclusi6n debe provocar 
en losparticipantes deseos de trabajarpor undeterminado reto0 desafforelevante, de modoque 
se muestren dispuestos a comprometer sus va/ores, creencias y conductas. Esteultimoaspecto 
enriquece el alcance del debate, el cual, a masde clarificarlos distintos puntosde vista, supone 
generar cambios en losparticipantes, 10 cual, a suvezobligaa losoradores a proporcionar buenas 
razones que justifiquen 10 que estan ofreciendo. 

Las conclusiones, mayor-mente, se basan tanto en hechos como en valores y en resolu
ciones polfticas (Inch y Warminck, 1998; Ziegelmueller, Kayy Dause (1990). En funci6n del tlpo 
de conclusi6n, el anallslsquese lIeve a cabo puede ser diferente, por ello,conocerla naturaleza 
de la misma ayudara tanto al argumentador como a la audiencia a decidir sobre el tema. Las 
conclusiones que se centran en hechos son normalmente objetivas, hacen inferencias sobre 
condiciones pasadas, presentes y futuras, ya sean conocidas 0 no. Cuando se desconocen, se 
asumen como si fueran tesis verdaderas. Pueden reflejar relaciones causales, predictivas e 
hist6ricas entre lossucesos suficientemente importantes comoparaser examinadas. Engeneral, 
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la sociedad acepta facllrnente la argumentaci6n basada en hechos, aunque, con frecuencia, los 
dlalecticos estan en desacuerdo sobre su naturaleza, causas y significados. 

Las conclusiones fundamentadas en va/ores evaluan los rnerltos de una idea, un objeto 0 
una practlca segun un criterio previamente determinado. Los valores se reflejan en actitudes 
positivas 0 negativas haciajuiciosy conductas emitidas, influyen en lasconcepciones personales 
sobre 10 que es deseable 0 indeseable en una situaci6n dada y dirigen la toma de decisiones 
indicando la opci6n mas coherente. Cuando se juzgan valores, conocer la reacci6n de los 
participantes ante los mismos es esencial paraseguiravanzando en el debate, pues, en algunos 
casos, se tendra que recurrir a oportunos principios morales 0 eticos (Wenzel, 1977). Muchas 
de las argumentaciones profesionales se centran en valores, como es el caso de la abogaciay 
de la medicina, las cuales proporcionan informaci6n suficiente para tomar decisiones. Si los 
individuos estan endesacuerdo conlosargumentos devalores, esporque susjerarquias al respeeto 
sondiferentes. 

Finalmente, lasconclusiones en tornoa propuestas po/fticas se asocian habitualmente con 
temas sociales, econ6micos, sanitarios, etc., cuya snuaclon 0 las medidas que toman los 
gobernantes para resolverlos preocupan a los ciudadanos. Sirven tarnblen para preguntar a la 
comunidad si lasdecisiones tomadas -enlasquese destaquen el nivel de necesidades, lasventajas 
del sistema y la importancia de las rnetas- responden a sus expectativas acerca de aspectos 
talescomola salud, lajusticia, la educaclon, etc.Tornados comountodo, los argumentos politicos 
constituyen un elemento presente en la vida diaria de todas las personas. 

En general, los tres tipos de argumentos formanuncontinuo en el cuallos hechos pueden 
situarse en un extreme como fundamento de los valores, estes en el centro y las resoluciones 
politicas, enel otro extremo, puesrequieren hechos y valores. Confrecuencia, es dificil diferenciar 
unos de otros, pues, sequn afirman Petty y Cacioppo (1981), cuando la audiencia se siente 
involucrada enel problema, son losprocesos cognitivos centrales losqueentran enfuncionamiento 
influidos por la fuerza del mensaje. 

EI proceso Inferencial 
EI proceso inferencial tiene como finalidad conectar los otros dos elementos baslcos de 

la arqumentaclon, la conclusion y las premisas, estableciendo entre ellos un puente 16gico y, a 
su vez, persuasivo (figura 1). Las personas competentes son capaces de elaborarbuenos argu
mentos y defenderlos con habilidad. Ya se ha comentado que la inferencia argumental comparte 
algunas propiedades con la inferencia induetiva: en ambas laconclusi6n contiene masinformaci6n 
que sus premisas y la certeza de dicha informaci6n depende de fa fuerza del argumento y del 
apoyo empirico que aporten las premisas (Levinson, 1983). Entre las inferencias inductivas 
destacan las de categorizaci6n, analogia, generalizaci6n, descubrimiento de suposiciones y de 
causas y predicclon de efectos. En todas elias se requiere el proceso de comparaclon como 
operaclon mental baslca queestablece relaciones desemejanza y diferencia en funci6n decnterios 
precisos, relevantes y singulares (Klauer, 1998; Swartzy Parks, 1994). A veces, los argumentos 
necesitan ayudarse de mas de un tipo de razonamiento inductivo. 

La categorizaci6n es necesaria cuando se desea agrupar hechos, objetos 0 ideas segun 
caracteristicas comunes. Billig (1987) puntualiza que aste razonamiento es esencial en la argu
mentaci6n, no como un proceso de todo 0 nada, sino como un conjunto de juicios pertinentes 
a una clase segun la posturaque aporten los sujetosque los emiten. Las opiniones formuladas 
entomea unargumento pueden organizarse enjerarquias verticales, segun sugradode abstracci6n 
e inclusi6n, y en horizontales, segunsu nivelde representatividad. La categorizaci6n ayudaa ser 
maseficaces, es decir, permite ahorrar tiempo, evitaresfuerzo y localizar facilmente la informaci6n 
deseada. Pero tarnblen plantea problemas cuando no se tienen claros los criterios que se 
emplearon paraorganizar la informacion, por demasiado generales 0 excesivamente particulares, 
impidiendo de esta manera la percepci6n de los elementos de una clase 0 subclase. 
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La analogfaconsiste en recurrira un contenido conocido para comprender mejor, total 0 
parcialmente, otro desconocido a traves de un proceso de transferencia de informaci6n de un 
dominic a otro. La inferencia anal6gica se fundamenta en la semejanza existente entre dos 
situaciones, en la relevancia de la misma y en la disimilitud entre los objetos comparados. En 
muchos casos, el argumentador tendra que establecer similitudes entre sus propias propuestas 
y otras conocidas por los participantes con el fin de facilitar la comprensi6n y la aceptaci6n de 
la conclusion en cuesti6n. EI empleo de la analogfa puede resultar necesario para comprender 
el lenguaje, solucionar problemas, descubrir relaciones, consolidar creencias, etc. La dificultad 
mayor para emplearla debidamente se encuentra en identificar las semejanzas entre dos situa
ciones y en transferirlas adecuadamente. 

La generalizaci6n atribuye caracteristicas propias de algunos miembros de unaclasea otros 
de la misma0 a la claseengeneral. Debebasarse en una muestra relativamente amplia, es decir, 
representativa y en los aspectos de la conclusi6n aplicables a la evidencia, y se usaconfrecuencia 
paraemitirconclusiones sobre gruposde personas 0 experiencias. En algunasocasiones cuesta 
mantener la generalizaci6n si la audiencia solicita informaci6n adicional, por eso conviene no 
considerarla como un recurso de caracter indefinido. 

EI descubrimiento de suposiciones -razones fuertes 0 debiles quesustentan un argumento
esotrotipode inducci6n. Resulta utildetectar lasposibles intenciones quepueden encontrarse detras 
de la conducta del argumentador y pensar si existe alguna raz6n para concluir que la suposici6n 
quese percibe escorrecta 0 falsa. Laclarificaci6n desupuestos esespecialmente importante cuando 
se confrontan puntos de vista diferentes respecto a un mismo tema. Este razonamiento ayuda a 
que tanto el conferenciante como los destinatarios sean conscientes de las suposiciones que las 
personas hacen en el momenta detomar UDa decisi6n, entiendan por que a vecesson opuestas, 
etc.AItratarde descubrirlas, es interesante preguntarse, entre otras, lassiguientes cuestiones: l,que 
acci6n, creencia 0 conclusi6n recomienda elargumento?, "que razones proporciona paraello?, "hay 
algun motivopara aceptar 10 que se da por sabido?, l,por que? 

EI descubrimiento de causas pretende identificar el origen de un sucesoy la influencia de 
un fen6meno sobre otro, por 10 tanto, lIeva consigo la observaci6n de hechos concomitantes. 
Existen dos criterios que diferencian los razonamientos causales: la condici6n necesaria -aquella 
quesiempre debeestarpresente paraque unefectotenga lugar- y la condici6n suficiente -aquella 
quesi estapresente garantiza queel efectopuedaocurrir. EIproblema aparece cuandose desea 
determinar si es s610 una causa la que asegura el efecto 0 si hay otras que contribuyen a ello. 
Un metoda que resulta utll para analizar las relaciones entre los fen6menos es descubrir las 
correlaciones estadisticas entre ellos. Evidenciar las causas es importante tanto para planificar 
la soluci6n de un problema como para percatarse de que una buena conclusi6n debe estar 
fundamentada para entender el origen de los fen6menos, descubrir los datos posiblesy reales 
de los mismos y establecer conexiones entre ellos. 

La predicci6nde los posibles efectosde un acontecimiento constituye una finalidad de la 
argumentaci6n. Consiste en emitir juicios sobre tendencias 0 condiciones generales y prever las 
consecuencias de determinadas opciones. Este conocimiento ayuda a regular la conductapre
sente, organizar el futuro a medio y a largo plazo y buscar los recursos y las estrategias que 
puedan servir para problemas inmediatos. Es muy pracncc recurrir a esta operaci6n mental en 
los tres tipos de argumentos -hechos, valoresy polftica. Preguntarse que puedesuceder, d6nde, 
cuando, que informaci6n avala la probabilidad de esta predicci6n, es sumamente clarificador. 

En los argumentos tambien se cometen ciertos sesgos 0 falacias, por ejemplo, el hecho 
de comparar dosobjetosqueno son suficientementes~lllejantes comoparajustificarla conclusi6n 
extraida. Una analoqiaes falsacuandohay diferencias significativas que no determinan la con
clusi6n 0 cuando los dos objetos no comparten un numero suficiente de caracterfsticas para 
justificarla; igualmente, una generalizaci6n apresurada puede esbozar una conclusi6n falsa res
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peeto a los miembros de una clase por basarse en pocos ejemplares 0 en elementos atrpicos, 
o por asumirsin mayorcriterioquedos sucesos asociados en ~I tiempoestan,0 no, causalmente 
relacionados. . 

Las premisas 
Las premisas tienen comofinalidad fundamentar elargumento y hacerlo crelble ([oulmin, Rieke 

y Janik, 1984). Desempeiia un papel primordial en la toma de decisiones, especialmente cuando 
el conferenciante no es conocido, no tiene buena reputaci6n 0 carece de credibilidad (McCroskey, 
1969). Pueden serdedostipos: de hechos y de opiniones (Vernon, 1981). Laspremisas de hechos, 
lasmascomunes y faciJes de entender, parten dedescripciones de sucesos y dedatosestadisticos 
quese presentan encondiciones objetivas y verificables. Laspremisas de opiniones, altenercaracter 
interpretativo, responden masa creencias, no sontan explicitas y pueden presentar dificultades a 
la hora de querer justificar dichas creencias. Las opiniones de expertos son utiJes cuando el 
argumentador no tiene gran experiencia personal con el tema en cuesti6n. 

Es importante calibrar en todo momento la calidad de las premisas. Para ello conviene 
evaluarlas a travesde una seriede criterios, talescomo la fiabilidad, la objetividad, la coherencia, 
la aetualizaci6n, la relevancia y la comparaci6n. Las premisas hande procederde fuentes fiables 
y probadas en muchas otras ocasiones; tampoco hay que descartar la posibilidad de que la 
audiencia tenga un criterio un tanto contaminado acerca de la competencia de las mismas. 

Las premisas, igualmente, han de ser objetivas y tener un punta de vista justo sobre la 
cuesti6n, de modo que no provoquen confusiOn y eviten asi la aparici6n continua de sesgos. 
Asimismo, se espera que las razones presentadas sean coherentes con cierta informaci6n 
complementaria, coherencia externa, y con ella misma, coherencia interna. En general, las 
personas son muy sensibles a este criterio; par ejemplo, si un politico se contradice, pierdetoda 
su credibilidad ante la poblaci6n. Pocas cosas son tao daninas para un argumentador como la 
presencia de incoherencias en los jUicios que emite, por ello, debe vigilar todos los errores que 
puedan cometerse con las premisas, tratandode mantener ciertasimetrfaentre las proposiciones 
y los datos. 

Otro aspecto que ha de tenerse en cuenta es la actualizacion constante de la fuente, 
particularmente en temasquede continuo sonobjetode nuevas interpretaciones. La actualizaci6n 
es una exigencia perentoria y, ademas, es asequible dada la facilidad que se tiene para acudir 
a las bases de datos; tarnolen 10 es la relevancia que motiva a los sujetos a participar en la 
busqueda de un desenlace adecuado; la comparacion realizada por metodos estadisticos permite 
contrastar los juicios actualescon otras muestras representativas. De cualquiermodo, siempre 
los participantes deben tener acceso a las fuentes en las que se fundamentan las premisas. 

Si estaestructura del argumento se basaen autores, estosdebenser expertos en el asunto 
quese quieredefender(Bostrom, 1983). Generalmente, paradeterminarsi alguienes expertoen 
unamateria, seexamina la naturaleza y extensi6n desu experiencia y la educaci6n queha recibido 
sobre la misma. Es importante que e\ argumentador cite constantemente este aspecto de las 
premisas, inclusoen 10 quese refierea sf mismo, puesel enfasisque de a su bagageprofesional 
puede mejorar la persuasi6n al presentarse como una personaversadaen la materia. 

Evaluar argumentos 
Todos los argumentos no son igualmente buenos 0 malos, de ahi que su evaluaci6n sea 

una tarea esencial para la audiencia puesto que esta nunca debe aceptar una conclusi6n si al 
menoslas razones que la sustentan no estansuficientemente justificadas. Desdeuna estrategia 
formal, losargumentos pueden evaluarse comparandotos con losprincipios propuestos por Grice 
{1975}; seran buenos -correctos 0 razonables- si contribuyen a la meta de la discusi6n, males 
-incorrectos 0 sesgados- si bloquean el logro de la misma (Walton, 1996); es muy probableque 
la transgresi6n de estesnormas impidaellogro de losobjetivos quepretende alcanzar esteproceso 
de interacci6n. 
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Vossy Means (1991), queriendo dar finneza a los argumentos, proponen trescriterios para 
evaluarlos: a) el nivel de aceptabilidad de lapremisa, que,segun Voss, Engstler-Schooler, Fincher
Kiefer y Ney (1989) correlaciona con la fuerza del argumento con un valorde 0.5; b) la relevancia 
del soporte que proporcionan las premisas ala conclusi6n, que es un aspeeto relativo porque en 
suapreciaci6n pueden influir lascreencias, losvalores, lasaetitudes y el conocimiento de lapersona; 
c) comprobar si las premisas se mantienen fuertes a pesarde la presencia de contraargumentos. 

Y, desde un punto devfsta-pr~o.-uR--J)Qsibie-esquema para evaluar losargumentos es 
el siguiente: 

* LTiene minimamente una premisa y una conclusi6n? 
* ;"Dequequiereconvencernos el argumentador? 
* ;"Cual puedeser su motivaci6n? 
* ;"Quepruebas 0 razones proporciona para lIegarala conclusi6n? 
* ;"Son suficientemente aceptables, coherentes y relevantes? 
* ;"Hay ciertas ideas que el orador emplea perc que no las comunica explicitamente? 
* ;"Existe alguna informacion significativa que contradiga las conclusiones? 

Seguirslsternaticamente estospasos requiere que la persona que 10 haceejercite algomas 
que su destreza para identificar razones y conclusiones. Necesita emplearel pensamiento crftico 
paravalorar si los datosson suficientes para extraer la conclusi6n, 0 si se necesita algunaotra 
informacion mas alia de la que ofrecen las razones que se han aducido. Por ejemplo, si un 
profesional de la medicina nosdicequeunadeterminada intervenci6n quinirqlca es la mejorporque 
resulta la mas econ6mica, ;"esesta aclaraci6n suficiente para someterse a ella? Evidentemente 
debe pensarse de una manera rigurosa antes de tomar la decisi6n. 

La evaluaolon del argumentador pasa por verificarsi ha conseguido modificar el puntade 
vista de la audiencia, tarea realmentedificil, ya que con excesiva frecuencia las personas estan 
convencidas de que sus opiniones son las mejores y no estan dispuestas a escuchar ideas 
contrarias, y mucho menos a camblar sus esquemas. Sin embargo, tambien se admite que la 
nueva infonnaci6n puede revelar-aspectosTmpcirtantes yllegara modificar lospareceres masfinnes 
de laspersonas que debaten sinprejuicios. Finalmente, es interesante recordar que la evaluaci6n 
no es s610 un indicador del nivel de conocimiento del oradorsobre el tema, sino tarnblen de su 
etica como pensador (Sears y Parsons, 1991). 

CONSIDERACIONES FINALES 

Laargumentaci6n es unproceso cognitivo e interpersonal quetienecomo objetivo convencer 
a otraspersonas sobre 10 acertado de una conclusi6n. Forma partedel razonamiento informal y, 
comotal, su naturaleza es distintaa la de la deducclon formal, aunquecomparta con estaciertos 
aspectos, como es, por ejemplo, el de su origen. Para los cientificos sociocognitivos, el razo
namiento formal tienesugenesis en la lnteracelon, es decir, primero es social y luegose convierte 
en intrapsfquico mediante el mecanismo de la lnterlorlzaclon, Tarnblen cabe decir que la argu
mentaci6n experimenta un proceso de transtormacion: inicialmente cuestiona los juicios de los 
demas, perc puede lIegara cambiar las intenciones y los planes personales, en otras palabras, 
10 que comienza siendo una aetividad esencialmente interactiva, pasa a ser algo intrapersonal 
cuando se acepta el mensaje (Harmon, 1986). 

La tesis que subyace en este articulo es la de que la racionalidad humana constituye un 
concepto mucho mas amplio que el que Ie atribuye la logica. Algunas veces, la argumentaci6n 
puede parecer il6gica, debidoa que sus principios difierende los formales, pero no irracional. La 
natura/eza comunicativa de la argumentaci6n hacequepuedaser estudiada comounprocesode 
raciocionio muy importante en la vida social. Ciertamente, esta capacidad resulta utll en las 
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actividades diarias, con frecuencia se necesita hacer inferencias basadas casi necesariamente 
en informaciones incompletas y, por 10 tanto, no lIegan a ser tan rigurosas como las 16gicas. Pero, 
con buenosargumentos, puede ayudarsea las personasa que tomendecisionesbien fundamen
tadas,piensen sobreunaampliavariedadde alternativas, abransu mentea las ideasde los dernas 
y convivan respetuosamente en una sociedad multicultural, como es la nuestra. 

Es esencial que el conferenciante conozca en profundidad ciertas variables psicol6gicas 
relacionadas con los oyentes y su entorno -creencias, intereses, estatus social, problemas, etc.
y las tenga en cuenta al preparar sus argumentosde manera que resulten realmente eficaces. 
Igualmente, interesa que comprenda los aspectosmas importantesque incluye cada uno de los 
elementos de un argumento: conclusi6n, proceso inferencial y premisas. 

Del tratamientoque se ha dado a la argumentaci6n se desprende, en primer lugar, que el 
razonamiento informal se aprende y que la participaci6n en procesos de debate es crucial para 
alcanzarlo, como ya 10 manifestaban Piaget (1928), al afirmar que la discusi6n es un elemento 
baslco en el progreso del pensamiento, y Vygotsky (1978), al defender el origen social de los 
procesos mentales superiores. Sin embargo, para desarrollar al maximo los procesos de razo
namiento, no s610 se requiere la interacci6ndirecta con los estfmulos, sino tarnbten la presencia 
de experiencias de aprendizaje mediadas, las cuales generan cambios significativos en los 
mecanismos mentales (Feuerstein, Rand, Hoffman y Miller, 1980; Sanz de Acedo, 1998). 

Segun Scribner(1977), la escuela es ellugar masapropiado paraque laspersonas adquieran 
la 16gica del discurso, esalii donde, graciasa la argumentaci6n, pueden aprendera formularcriticas 
y justificaciones y a valorar, sequn las circunstancias, que tipo de pensamiento es el mas 
persuasivo. Si estas metasse logran, no haydudade que el razonamiento formal tarnblen surgira. 
Porello, es conveniente que en las discusionesen clasese invite a los estudiantes a que generen 
argumentos, proporcionen razones que fundamenten sus posiciones, descubran y refuten los 
motivos y las conclusiones que ofrecen sus comparieros y aprendan, segun el entorno, a usar 
y evaluar diversos tipos de argumentos (Lipman, 1997). A su vez, el poder de la argumentaci6n 
fomenta la practlca deaquellashabilidades delpensamiento criticoque ayudan a comprender mejor 
la informaci6n y las situaciones de la vida, favorecen la divergencia y la creatividad y permiten 
evaluarcorrectamentejOTclosproplos y aJenosanfesde defenderlos(Swartzy Parks, 1994). Mas 
no olvidemos queparaprogresaren estashabilidades es necesario el conocimiento metacognitivo, 
puescuandose carecede el se comenten numerosos errores en la argumentaci6n (Furlong, 1993). 

EIestudio de la argumentaci6n ha generado ciertos desacuerdos entreloscientfficos entorno 
a cual podria ser la metodologia mas adecuada para abordarlo, si par medio de tecnlcas experi
mentales 0 a travesde la observaci6n antropol6gica del proceso. Considerando el origensocialde 
la argumentaci6n parece mas coherente aceptar la posibilidad de que las discusiones pueden 
examinarse objetivamente y que,por 10 tanto, laargumentaci6n debeestimarse comounaexpresi6n 
directadel pensamiento. La pregunta y la respuesta de este problema metodol6gico forrnara parte 
de la investigaci6n te6rica y empirica de la interdisciplinariedad psicosociol6gica del futuro. 

Por ultimo,ampliandomas la problernatca, la relaci6n entre 10 16gico y 10 racional tamblen 
resulta relevante cuando se discutesobrela justificaci6n de lasciencias. Losfil6sofos, desdeBacon 
a Popper, Lakatos y Lauden,se han esforzado por describir la 16gica de los metodos cientificos, 
en contra de los que, calificadospeyorativamente como irracionales, han cuestionado los funda
mentos 16gicos. Hay autores que interpretan que la ciencia no puede reducirse completamente 
a los principios de la 16gica formal, pues siempre tiene algo de razonamiento informal, aunque 
sin perder su racionalidad, locual consiste no en una conformidad de los principios 16gicos 
abstractos, sinoen el intentode afirmarlas diferencias deopini6na travesdel pesode la evidencia, 
especialmente la que se obtiene de la observaci6n. EI foro cientifico de este debate es la 
argumentaci6n que se lIeva a cabo en las publicaciones, que en las mentes de los cientificos 
se convierte en un proceso dlalecnco constante de revisi6n de creencias e hip6tesis. 



369 La argumentaci6n: una forma de razonamlento informal 

Referencias 

Barilli, R (1989). Rhetoric. Minneapolis: University of 
Minnesota Press. 

Berkowitz, M., Oser, G., y Althot, W. (1987). The 
development of sociomoral discourse. En W.K. 
Kurtines y J.L. Gewirtz (Eds.), Moral development 
through social interaction (pp. 322-352). New York: 
Wiley. 

Billig, M. (1987). Arguing and thinking: A rhetorical 
approach to social psychology. Cambridge, England: 
Cambridge University Press. 

Bostrom, R.N. (1983). Persuasion. EnglewoodCliffs, N.J.: 
Prentice-Hall. 

Braine, M.D.S., y Rumain, B. (1983). Logical reasoning. 
En J. Flavell, E. Markman y P.H. Mussen (Eds.), 
Handbook of child psychology (Vol. 3, pp. 263-340). 
New York: Wiley. 

Burke, K. (1984). Permanence and change. An anatomy 
of purpose. Berkeley, CA: University of California 
Press. 

Byrnes, J.P., y Overton, W.F. (1988). Reasoning about 
logical connectives: A developmental analysis. 
Joumal of Experimental Child Psychology, 46, 194
218. 

Chapman, M. (1993).Everydayreasoning and the revision 
of belief. In J.M. Puckett y H.W. Reese (Eds.), 
Mechanisms of everyday cognition (pp. 95-113). 
Hillsdale, New Jersey: LawrenceErlbaum Associates. 

Damer, T.E. (1987). Attacking faulty reasoning. Belmont, 
California: Wadsworth. 

Dulany, D.L., y Hilton, D.J. (1991). Conversational 
implicature, conscious representation, and the 
conjunction fallacy. Social Cognition, 9, 85-100. 

Fernandez, P., y Carretero, M. (1995). Perspectivas 
actuales en el estudio del razonamiento. En M. Ca
rretero, J. Almaraz y P. Fernandez (Eds.), Razona
miento y compresi6n (pp. 13-46). Madrid: Trotta. 

Feuerstein, R.. Rand, Y., Hoffman,M., y Miller, R. (1989). 
Instrumental enrichment: An intervention program of 
cognitive modifiability. Baltimore: University Press. 

Furlong, P.R. (1993). Personal factors influencing infor
mal reasoning of economic issues and the effect of 
specific instructions. Journal of Educational 
Psychology, 85(1), 171-181. 

Furth, H. (1981). Piaget and knowledge. Chicago; 
University of Chicago .Press. 

Inch, E.S., y Warnick, B. (1998). Critical thinking and 
communication. London: A Simon & Schuster 
Company. 

Grice, H.P. (1975). Logic and conversation. En P. Cole 
y J.L. Morgan (Eds.), Syntax and semantics (Vol. 3, 
pp. 41-58). New York: Academic Press. 

Harmon,G. (1986). Change in view. Cambridge, MA: The 
MIT Press. 

Hilton, D.J. (1995). The social context of reasoning: 
Conversational inference and rational judgment. 
Psychological Bulletin, 118(2), 248-271

Hofer, M., Fleischmann, T., y Pikowsky, B. (1991). 
Adolescents arguing with their mothers: Age 
differences in dialogic behavior. Paper presented at 

Society for Research on Child Development. Seattle. 
Washington. 

Jackson, S., y Jacobs, S. (1980). Structure of 
conversational argument: Pragmatic bases for the 
enthymeme. Quarterly Journal of Speech, 66, 251
265. 

Jones, E.E., y McGillis, D. (1976). Correspondent 
inferences and the attribution cube: A comparative 
reappraisal. En J.H. Harvey, W.J. Ickes y RF. Kidd 
(Eds.), New dIrections in attribution research (Vol. 
1, pp. 389-420). Hillsdale, NJ: Erlbaum. 

Klauer, K.J. (1998). Inductive reasoning and fluid 
intelligence: A training approach. En J. Kingma y W. 
Tomic (Eds.), Advances in cognition and educational 
practice (Vol. 5, pp. 261-285). London: JAI Press 
INC. 

Leadbeater, B.J. (1988). Relational processes in 
adolescent and adult dialogues: Assessing the 
intersubjective context of conversation. Human 
Development, 31, 313-326. 

Levinson, S.C. (1983). Pragmatics. Cambridge, England: 
Cambridge University Press. 

Lipman, M. (1997). Pensamiento complejo y educacion. 
Madrid: De la Torre. (Trad.: Thinking in Education. 
Cambridge University Press, 1991). 

McCroskey, J.C. (1969). A summary of experimental 
research on the effects of evidence in persuasive 
communication. Quarterly Journal of Speech, 55. 169
176. 

Milgram, S. (1974). Obedience to authority. New York: 
Harper & Row. 

Perkins, D.N., Allen, R, y Hafner, J. (1983). Difficulties 
in everyday reasoning. En W. Maxwell (Ed.), 
Thinking: The expanding frontier (pp. 177-189). 
Philadelphia: Franklin Institute Press. 

Petty, RE., y Cacioppo. J.T. (1981). Attitudes and 
persuasion. Dubuque, Iowa: W.C. Brown. 

Piaget, J. (1928). Judgment and reasoning in the child. 
London: Routledge & Kegan Paul. 

Politzer, G. (1986). Laws of language and formal logic. 
Journal of Psycholinguistic Research, 15. 47-92. 

Recanati, F. (1993). Direct reference: From language to 
thought. Oxford, England: Basil Blackwell. 

Rescher. N. (1977). Dialectics. Albany, NY: State 
University of New York Press. 

Rumain, B., Connell, J., y Braine, M.D.S. (1983). 
Conversational comprehension processes are 
responsible for reasoning fallacies in children as well 
as adults: If is not the biconditional. Developmental 
Psychology, 19, 471·481. 

Salmon,M.H. (1984). Logic and critical thinking. Orlando, 
FL: Harcourt Brace Jovanovich. 

Sanz de Acedo. M.L. (1998). Inteligencia y personalidad 
en las interfases educativas. Bilbao: Desclee De 
Brouwer, DDB. 

Schiffrln, D. (1990). The management of a co-operative 
self during argument. The role of opinions and stories. 
En A.D. Grimshaw (Ed.), Conflict talk (pp. 241·259). 
Cambridge. England: Cambridge University Press. 



370 M.L. Sanz 

Scribner, S. (1977). Modes of thinking and ways of 
speaking: Culture and logic reconsidered. En P.N. 
Johnson-Laird y P.C. Wason (Eds.), Thinking (pp. 
483-500). Cambridge, UK:Cambridge University Press. 

Sears, A., y Parsons, J. (1991). Towars critical thinking 
as an ethic. Theory and research in Social Education, 
19(1), 45-68. 

Slugoski, B.R., y Turnbull, W.M. (1988). Cruel to be kind 
and kind to be cruel: Sarcasm. banter, and social 
relations. Joumal of Languaje and Social Psychology, 
7, 101-121. 

Sperber, D., y Wilson, D. (1986). Relevance: 
Communication and cognition. Oxford, England: Basil 
Blackwell. 

Stein, N.L., y Miller, C.A. (1991). I win-you lose: The 
developmentof argumentative thinking. En J.F. Voos, 
D.N. Perkins y J.W. Segal (Eds.), Informal reasoning 
and education (pp, 265-290). Hillsdale, NJ: Erlbaum. 

Swartz, R.J., y Parks, S. (1994). Infusing the teaching 
of critical and creative thinking into content 
instruction. Pacific Grove, Critical Thinking Press & 
Solfware. 

Toulmin, S. (1969). The uses of argument. Cambridge: 
Cambridge University Press. 

Toulmin, S., Rieke, R., y Janik, A. (1984). An introduction 
to reasoning. New York: Macmillan. 

Van Eemeren, F.H., y R. Grootendorst(1982).The speech 
acts of arguing and convincing in externalized 
discussions. Joumal of Pragmatics, 6, 1-24. 

Van Eemeren, F.H., y R. Grootendorst (1984). Speech 
Acts In Argumentative discussions. Dordrecht, The 
Netherlands: Foris Publications. 

Van Eemeren,F.H.,Grootendorst, R., y Kruiger,T. (1984). 
The study of argumentation. New York: Irvington. 

Vernon, J. (1981). Argumentation: Reasoning in 
communication. New York: Van Nostrand. 

Voss, J.F., Engstler-Schooler, T., Fincher-Keifer, R., y 
Ney L. (1989). On the evaluation of arguments. Paper 
presented at the meeting of the Psychonomics 
Society, Atlanta, GA. 

Voss, J.F., y Means, M.L. (1991). Learning to reason via 
instructionin argumentation. Learning and Instruction, 
1, 337-350. 

Voss, J.F., Perkins, D.N., y Segal, J. (1991). Informal 
reasoning and education. Hillsdale, NJ: Erlbaum. 

Vygotsky, L. (1978). Mind in society. Cambridge, MA: 
Harvard University Press. 

Walton, D. (1996). Argumentation schemes for presumtive 
reasoning. Mahwah, NJ: Lawrence Erlbaum. 

Warnick, B., y Kline, S.L. (1992). The new rhetorics's 
argument schemes: A rhetorical view of practical 
reasoning. Argumentation and advocacy, 29, 1-15. 

Wenzel, J.W. (1977). Toward a rationale for value
centered argument. Joumal of the American Forensic 
Association, 13, 153. 

Wenzel, J.W. (1990). Three perspectives on argument. 
En R. Trapp y J. Schuetz (Eds.), Perspectives on 
argumentation (pp. 9-26). Prospect Heights, III.: 
Waveland Press. 

Wertsch, J.V., Tulviste, P., y Hagastrom, F. (1993). A 
sociocultural approach to agency. En E. Forman, N. 
Minick y C.A. Stone (Eds.), Context for learning: 
Sociocultural dynamics in children development ( 
pp. 336-356). New York: Oxford University Press. 

Zammuner, V.L. (1987). For or against: The expression 
of attitudes in Discourse. Text, 7, 411-434. 

Ziegelmueller, G., Kay, J., y Dause, en. (1990). 
Argumentation: InqUiry and Advocacy. Englewood 
Cliffs, NJ: Prentice-Hall. 


