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Cuando el columnista Campmany, por ejemplo, imita el
acento andaluz de algunos miembros del gobierno, casi no pode-
mos imaginar a tales personajes disfrutar del contenido de tales
articulos, si en cambio a un lector-espectador lejano a tal escena-
rio. Prueba de ello es que incluso los andaluces se sienten afecta-
dos negativamente por tal recurso, asi lo manifesté en su colum-
na Antonio Burgos, periodista sevillano.

SENTIDO Y VALOR DE LAS TECNICAS
DE PERSUASION
EN LA RETORICA ARISTOTELICA

Concepcién NAVAL DURAN

1. Informacién y persuasidn. Plantear la cuestién en estos
términos, en nuestro momento actual, resulta a primera vista
una osadia, en cierto modo, casi una insolencia, Pero profundi-
cemos en el tema y para ello vamos a dar un salto atrds de
varios siglos. —hasta la Grecia clasica— hasta llegar a un autor
y una obra —la Retdrica aristotélica— buscando respuesta a esta
aparente dicotomia. !

'Légica, retdrica y poética parecen estar presentes, de algin
modo, en un proceso de comunicacién que sea tal, en- plenitud,
que sea comunicativo, para que sea efacaz en aquél al que se
dirige.

Hablar de retérica? es introducirnos en el drea del len-
guaje, ‘en su vertiente practica; ya que. el lenguaje humano es
efectivamente pragmitico; o sea, hay que construirlo®. No se
puede describir completamente al hombre «animal hablante»
—como dice Gilson*— sin dar cuenta del dialéctico y del reté-
rico que es obligatoriamente, por el sélo hecho de que plensa,
vive y habla en sociedad. Efectwamente, el lenguaje tiene siém-
pre una referencia a la sociedad, ya que es medio de comunica-
cién, del hombre como ser social5. La palabra posee, podria-
mos decir, un valor intelectual para comunicar las nociones, en
mayor o menor ajuste con la gramitica y la légica; un valor
subjetivo . o afectivo y un valor fonético®, cuya distincién nos
serd atil. : :

El lenguaje tiene muchos géneros de frases que no intere-
san a la légica; rebasan sus limites y se refieren a otro tipo de
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razonamiento por ejemplo, el retérico y el poetico’. En la 16-
gica sélo entra el razonamiento apofdntico o declarativo®. Tal
como lo entiende Aristdteles, su fin, que es su causa, es tal que
tener un sentido pertenece a la esencia misma del lenguaje.

Con esto, no se trata de negar el valor racional del lengua-
je, sino de trascender o prolongar su estudio hacia el dmbito de
la praxis®, realzar la utilizacién pragmatica del lenguaje en la
informacién, esos otros usos del lenguaje que son valiosos, ya
que junto al decir cientifico, hay un decir retérico y un decir
poiético.

Aristételes, en la Retdrica'® afirma que el lenguaje consta
de tres cosas el que habla, de lo que habla y a quién. Y affade
sobre el tercer clemento, al que denomina «oyente», que es el
«fin» (telos) de toda la serie.

Ha inscrito el Estagirita el estudio de este lenguaje practico
y relacional en €l 4mbito de estudio propio de la Retdrica y la
Poética. El propésito general de este lenguaje es mover o con-
mover al oyente, valiéndose no sélo de aquello que es propio
de lo real, sino también de las disposiciones afectivas del oyente,
para dar nacimiento a Unos concepros, como la sensibilidad, para
provocar algunas pasiones .

" 2.2.1. Aristételes considera, en este setido, la persuasién co-
mo esencia de la retérica. Es funcién de ésta investigar las fuen-
tes de la persuasién, sondeando la mente y también el corazén
humano, y no en atencién al hombre depurado por las discipli-
nas filosdficas, sino a las asambleas que junta el azar, o al juez
que no pas siempre por la Academia’?. Y como la retorica
no es solo un sistema mental, sino un sistema oral, un discurso,
de ahi nace su estructura peculiar.

De los tres libros de la Retdrica, el primero trata, sobre
todo, del orador; el segundo, del auditorio, y el tercero, del dis-
curso. Este arte ticne dos aspectos fundamentales que se pueden
distinguir para clarificar lo que aqui se trata: 1° el semantico
o de asunto: método mental de la persuasién; 2° el formal o
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agencia oratoria: método del buen decir. La persuasién cuenta,
en este sentido, con los medios técnicos y los extratécnicos. El
método formal u oratorio estd en la reglas del estilo y de la
composicion.

La retérica persuade y se dirige a todos los hombres. Des-
de luego, Ja persuasién retdrica ha de fundarse en el pensamien-
to v en el discurso, en la idea y en la palabra. Es claro que
debe poner en juego los recursos emotivos, pero eso si, sélo por
medios propios, mediante ideas y palabras. El arte es todo de
mente y de discurso; le son ajenas, por tanto, las exhibiciones
dramdticas. '

Persuadir es, se puede decir, convencer al otro de nuestro
punto de vista, comunicar a otro nuestro mismo grado de esti-
macién sobre alguna cosa®®. Ya se ve, que la accién retdrica
propone una nivelacién axiolégica. Esta nivelacién no se dirige
s6lo a la inteligencia, sino también al sentimiento. Por eso, se
necesita usar los estimulos ldgicos junto con los psicolégicos .
Por otro lado, es patente que la comunicacién estd facilitada y
casi asegurada para los que se hallan en condiciones parecidas.

Es facil caer en la cuenta de que «persuasién» expresa co-
sas diversas: «primero, el estado en el cual se encuentra la perso-
na persuadida; segundo, la facultad, la potencia o capacidad de
la persona que ha persuadido; tercero, la operacidn, la actualiza-
cidn de esta facultad» .

De todas formas, es lamentable que la idea de la persua-
sibn que forma, a la larga, el fondo de la definicion de retérica,
no haya sido analizada en detalle ni por Platén, ni por Aristdte-
les. No es, por tanto, una nocidn tan clara, ni tan simple como
a veces se cree.

La accién de la persuasién’é es toda interna y completa
en ¢l dominio del alma; pero ocurre que quien puede ser, real,
profunda e intimamente convencido, es capaz también de deter-
minarse a un acto exterior contrario. «La elocuencia empuja (...)
a la accién pero no la violenta o coacciona» .
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La retdrica y también la soffstica griegas atestiguan —en
expresién de Gusdorf!®— que el mundo en que Vivimos €s un
mundo de Ja palabra, que el hombre hébil puede constituir a
su voluntad, para ofrecer la ilusién a otro.

Ocurre que la retérica aristotélica, a la larga, involucra a
la gente, persuadiéndole®. El arte del orador consiste en inspi-

rar por la palabra al oyente, una opinion favorable de su perso-

nalidad moral y en comunicarle sentimientos y pasiones que in-
clinan a juzgar en el sentido de nuestra causa. '

Como el hombre es eminentemente razén y espiritu, de
todos los medios de persuadir el més potente y en el fondo el
més seguro, es la prueba. Probar, que no es sélo demostrar, sino
encontrar pruchas, y no sélo pruebas y razones ciertas y eviden:-"
tes, sino aun aquéllas que son verosimiles y probables, incluso.

aquéllas que no tienen més que la apariencia de la probabilidad -

y de la verosimilitud; ésta es la funcién esencial, eminente del
arte oratorio, del cual, la dialéctica es el fondo.

La funcién del orador consiste especialmente, en descubrir -

en cada tema de qué se trata, las pruebas, es decir, los pensa-

mientos y las ideas propias y aptas para persuadir al auditorio.

. 7 . )
Aristételes comprende frecuentemente, bajo el término ge-
neral pensamiento o representacién (dianoia)®, todos los actos:

del espiritu y del alma susceptibles de ser expresados por la pa-
labra®.

La primera parte y la mis considerable la retérica —en

. ! : —en
Aristbteles— tratars pues de la invencién de pruebas y analizara

las fuentes de dénde el orador las puede extraer®.

La elocucién® serd Ia segunda; y éstas dos partes, si que-
remos creer absolutamente a Aristételes —que incluso él mismo, -
no permanece del todo fiel a este principio— agotan toda la ma-:
teria de Ja retorica. Pero no basta con esta division simple (aun--
que en el fondo pueda ser suficiente); se piensa, y Aristételes
‘mismo lo admite?, que es necesario estudiar aparte los princi-
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pios del orden, de la disposicion de las pruebas por una parte,
y cuando se ha reconocido la necesidad o la utilidad de una di-
visién de las partes del discurso, el orden v la economia de estas
partes.

Una cuarta parte completarfa la retdrica y se aplica al ani-
lisis de los principios y a la exposicion metddica de las reglas
de la recitacién oratoria; pero Aristoteles, que no la sefiala mas
que de paso, observa que no habia sido, hasta él, objeto de estu-
dio de ninguna disciplina particular ni de ningdn arte técnico.
La teorfa de la memoria, se afladi® mdas tarde, no se sabe bien
cuindo ni porqué y asi fue constituida en cinco partes® la
doctrina completa y tradicional de la retdrica®, considerada co-
mo el sistema tedtico de los principios, del fin, de las funciones,
de los medios del arte oratorio?.

Para que un discurso sea eficaz, por tanto, es preciso saber
acomodar el contenido, las ideas, los argumentos que el caso re-
quiera.

Respecto a las consideraciones extratécnicas de la accidn
oratoria, teniendo en cuenta su lugar marginal —manifiesta
Reyes— han forzado su situacién en el tratado por cierta transi-
gencia con las imperfecciones del auditorio®. Se refieren: 1°, al
juego escénico del orador, la hipocritica, y el histrionismo de
su oficio; y 2°, a los artificios o recursos del debate?, Aunque
Aristoteles abunda en observaciones, ejemplos de la poesia y ca-
sos, es evidente que todo esto sélo merece mencién por el afin
de ser completo, ya que la retdrica sigue siendo para él funda-
mentalmente, una teoria de la persuasién. Asi descarta en pocas
palabras, como medios extratécnicos, sdlo necesarios a causa de
la vulgaridad del auditorio, a la elocucién en cierto modo, y so-
bre todo al arte de dirigir la voz y de variar la intensidad, la
altura y el ritmo.

2.2. En este sentido la retorica de Aristételes busca los me-
dios o argumentos operativos mis adecuados para persuadir para
cada cosa en particular, de cara a buen juicio, a una buena deci-
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sibn en cuestiones opinables, en todo tema que afecta a la vida
humana. Y entonces, ¢cudles serin esos medios adecuados de
persuasién?. Fundamentalmente existen tres medios técnicos de
realizar la persuasién. El hombre que ha de estar al mando de
cllos, debe ser capaz de: razonar légicamente (logos), entender el
cardcter humano (ethos) en sus distintas formas y entender las
emociones (pathos)®, lo que significa nombrarlas y describirlas,
conocer sus causas y la manera en la cual son provocadas. Aris-
tdteles reconoce asi el papel que desempefia el recurso emotivo
pero también insiste en que la emocidn sea producida por el
discurso mismo; insiste desde el principio hasta el final del trata-
do en el elemento argumentativo del arte oratorio.

Los medios de persuadir se pueden distinguir, aun con an-
terioridad en dos clases: extratécnicos, que existen de antemano
y que sélo deben ser empleados (por ejemplo los testimonios,
la tortura, las pruebas documentales) y los medios técnicos —los
propios del arte— que tienen que ser inventados por el orador.
Y éstos son —como se ha dicho— de tres especies’: los que
se refieren al «carcter» del orador (o sea los procedimientos
oratorios con los cuales induce a sus oyentes a formarse una
opinién favorable de su caricter); los que consisten en hacer sur-
gir una «emocién» en los oyentes y los que prueban o parecen
probar por la fuerza misma del «argumento». A esta dltima es-
pecie se la estudia en primer término y tiene dos subespecies
principales: el ejemplo y el entimema, contrapartida retérica de
la induccién y del silogismo respectivamente. El entimema cons-

tituye el método retérico por excelencia, «el cuerpo de la per-.
suasién» 2. «Los argumentos que proceden con ejemplos no son.

menos . persuasivos, pero el entimema obtiene mds aplausos»®.

El modo de argumentacién a emplear, naturalmente estd dictado:

por las condiciones en que actéa el orador™.

Los medios técnicos son propiamente los medios retoricos:

el orador los saca de su razén y los expone mediante su pala-
bra. Son —en una definicién genérica— de dos tipos: objetivos:

intelectuales, logicos; y subjetivos: morales. Aunque son discerni- -
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bles en el concepto, se mezclan en la prictica. La primacia del
entimema en los medios objetivos se podria decir que trastorna
el cuadro tradicional de la retérica. Revela aficién especial al
nuevo método silogistico de razonar y predileccién por los uni-
versales. Es el silogismo retérico, més flexible, por la forma y
el fondo. Es el modo mis importante.

Los medios subjetivos o morales encierran, entonces, el
«cardcter» y las «pasiones»; entendiendo por caricter —como ya
se ha dicho de algin modo— Ia autoridad de la persona del ora-
dor, y éste debe poner en el peso de la balanza, el tono mismo
de que consiga dar a su discurso, y las circunstancias de su audi-
torio, la condicién, edad, clase, etc?. Por pasién se entiende la
disposicién de 4nimo que convenga provocar en el auditorio, lo
cual se relaciona con el caricter mismo de éste,

Estos tres recursos aparecen en cualquier retérica¥; en la
aristotélica, de hecho, definfan la operacién retdrica total: el er
hos concierne con el orador, el logos con el mensaje y el pathos
con la audiencia. Asi es posible entender como concibe Aristéte-
les la accibn de lo oido sobre el oyente.

Se puede decir que las innovaciones aristotélicas en materia
retérica estin en su preferencia por los medios técnicos sobre
los extratécnicos, y dentro de éstos, por los deductivos sobre los
inductivos; los que traslada el asunto de la prictica juridica a
la teorfa filoséfica, y da a su obra una, podriamos decir, «arqui-
tecturas de conjunto, ausente en los entonces autores de reglas,
sus predecesores, tales como Corax, Tisias, Calipo, Panfilo y
Teodoro.

3. Ante estas consideraciones es claro que la retérica y la
persuasién no son necesariamenite una «cosmética engafiosa». Si
lo son algunos modos de realizacién. No deja de ser sugerente
cémo el menor valor que el Estagirita concede a algunas partes
de la retérica y a algunos medios de persuasién, se puede corres-
ponder razonablemente con los recursos quizd mas valorados
hoy de la propaganda y la publicidad.
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Redescubrir la retérica aristotélica, se presenta como una

. . . , .
atractiva tarea para quien estd relacionado con el drea de la in-

formacidén .

No hay duda del acierto de esta observacion:

Si la razén es infalible y la investigacién humana puede ser

confiada en todo campo a sus reglas infalibles, no queda lugar
para la retérica que es el arte de la persuasién. Pero si en la
esfera del saber humano la parte de lo incierto, de lo probable,
de lo aproximativo es muy grande, la persuasién puede tener su
funcién y el arte que de ella resulta puede ser cultivado .

NOTAS

e

He utilizado para las citas de Aristételes de la Politica (Pol) la
ed. del Centro de Estudios Politicos, Madrid,1970. Para la Retéri-
ca (Rbet.) la ed. del Instituto de Estudios Politicos, Madrid, 19.7,1'
Me refiero siempre segdn costumbre internacional a la paginacion
de I BEKKER.

Una lingiifstica de tipo aristotélico incluirfa, ademds de una fono-
logfa estrictamente cientifica, y un estudio objetiv.o del lenguaje,
del que la lingiiistica moderna da ejemplo, el estudio de las expre-
siones escritas del lenguaje, en todas sus funciones principales, des-
de la lbgica, hasta la retérica y la poesia (Cfr. Guson, E, Lin-
gifstica vy filosofia, Gredos Madrid, 1974, pp. 234-235).

Es del orden de la poiesis. De manera que sin una voluntad de
comunicacién no hay lenguaje (Cfr. POLO, L., «Ser y comunica-
cibnw, Filosofta de la comunicacion, FUNSA, Pamplona, 1986, pp.
70.71)

GusoN, E., oc., pp. 246-247. ‘

La sociedad misma es imposible $in un lenguaje que permita a
los hombres comunicarse. En este sentido encontramos unas suge-
rentes afirmaciones en ¢l comienzo del primer libro de la Politica
de Aristoteles, cfr. Pol., 1253, a. 1-8. _ _
Cfr. REYES, A., Obras completas, Fondo de Cultura Econdmica,
México, 1961, vol. XIII, p. 371

Cfr. REALE, G., Introduccién a Aristoteles, Herder, Barcelona, 1985,
p. 143. _

8.

9.

10.

11.

12.

13,
14.

15.

16.
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Se las debe estudiar por tanto en tratados de naturaleza adecuada
como la retbrica o la poética,

El ditlogo como praxis no se opone al didlogo como representa-
cibn sino que, antes bien, lo supone. Aquél ha de ser, pues, nece-
sariamente antilégico. Se trata de evitar la consideracién exclusivis-
ta del lenguaje como espejo de la verdad para verlo también —en
la medida de lo posible— como instrumento de su realizacidon; se
trata simplemente de ecvitar esa «falacia descriptivista» que, por
otra parte, amenazarfa a los estudiosos del lenguaje pero dificil-
mente a los usuarios. Porque, como el propio AUSTIN advirtid,
todo enunciado tiene de facto un valor realizativo-ifocutivo. (Ba-
RRIUSO, T., «Apuntes en torno a una pragmdtica del dizlogon,
Anuavio Filoséfico, vol,, XIII, 1, Pamplona, 1980, p. 142)

Cfr. Rbet., 1-3-1358, a. 38, Si se tiene en cuenta la primacia de
la causa final en el pensamiento aristotélico, se advierte la impor-
tancia que atribuye al oyente, llaméndolo fin del lenguaje en su
momento de perfeccién. El oyente es aquello por lo que se pone
en obra la palabra misma y a lo que se subordinan las demds
causas. Ahora bien, es en cuanto determinada teleoldgicamente,
que la palabra adquiere la denominacién de ser en direccién al
otro. Esta es basicamente una funcidn social y politica, comunica-
tiva; la elevacién de ese momento equivale a privilegiar esa fun-
cidn suya.

De ahi que se pueda llamar «lenguaje de las pasiones» porque sus-
cita determinadas alteraciones de las tendencias sensibles o afecti-
vas del oyente y ademis porque generalmente el que lo emite,
lo puede hacer también movido por alguna pasion.

Cfr. REYES, A, oc. vol. XIII, p. 377. Cir. el articulo completo
«Aristételes o la teorla suasoria», pp. 375-402.

Cfr. Ibidem., pp. 383-384 respecto a los distintos géneros.

En todos los casos, se trata de convencer de que algo es bueno
y algo es malo. El bien y el mal politicos, deliberativa; el bien
v el mal juridicos, judicial; el bien y el mal éticos, epidictica. En
todos los casos se trata del bienestar, para el individuo y el Esta-
do, los conflictos de la virtud y el vicio y los sinsabores de la
existencia. (Ibidem., p. 384).

CHAIGNET, A., La rhétorigue et son histoire. F. Vieweg,, ed,, Pa-
ris, 1888, p. 93 y cfr. también pp. 88-95.

El carécter distintivo del estado mental llamado persuasidén parece
ser que el hombre no sélo no se pertenece sino que pertenece
a otro: es una posesién, El alma de una persona estd entonces
en posesion de otra, y este estado es de tal modo extrafio que
en ciertos perfodos de la civilizacién no se lo pueden explicar
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17.
18,

19.

20.

21.

22.
23.
24,
25,
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més que por la intervencion de una fuerza sobrenatural. (En qué
consiste este estado de posesién? El hombre, parece se entrega en-
tero, sus sentimientos, sus ideas, su voluntad a 1?5 sentimientos,
voluntad o ideas de otro: los hace suyos. Es mas, se abandona
voluntariamente, con conciencia y con la conciencia de que hace
bien obrando asf. Cuando somos convencidos, lo somes por noso-

tros mismos, por huestras propias ideas; cuando somos persuadi-
“dos, los somos siempre por otros, por medio de —

habitualmente— la palabra, pero que se ejerce al m’ismo tiempo
por ¢l gesto, la mirada, el sonido de la voz, porque éstas son ma-
nifestaciones de la vida interior del alma. De ahi que no somos
persuadidos més que por la -palabra.

CHAIGNET, A., Ibidem., p. 92. o ‘

Cfr., La palabra, ed. Galatea Nueva Visidn, Buenos Aires, 1957,
E‘:. 2Iél.!;LLI*:N'DORF en un interesante y }areve discu}—sa —desde l.a
perspectiva de la comunicacién de negocios hoy— dice: la E:omulnf-
caciébn compromete a la gente y Aristételes no nos permite olvi-
dar eso. La retérica aristotélica involucr:jl a la gente, persua:dlendo-
le v esto es precisamente lo que el mforme': del negocio h'ace
cuando vende los productos, «edifica la- co_nflanza del a.cmomst?
y genera la buena disposicién de la comunidad. («The. flgl;l‘e]; o
Spéech, Ethos, and Aristotle, Notes Toward a Rhe'.corl'c of Busi-
ness Communication. Journal of Business Communication, V. 22,

° 1985.946).
;hetl.’ 11, 26‘14{))3. a. 3435, y cfr. también Rhet. T, 1.1403. b.
1-1C, . s )

Tiene razén, ya que lo que el lenguaje puede expresar, 1de‘as, sen-
saciones, emociones, Sentimientos, debe haber sido previamente
objeto del pensamiento.

Cfr., Rbet., L. 1.1403. b. 3-6.

Cfr., Rbet., T 1.1403, b. 1-10.

Cfr., Rbet., 1. 1.1403. b. 2-10. ' _
La invencibn consiste en la investigacién y estudio ‘de.los materia-
les que han de manejarse y también en el conocimiento de los
medios que para ello se precisan. La disposicion atiende al plan
del discurso, de forma que esté construido con ei.delmdo rigor
epistemolégico y que, segin el asunto, se empiece, siga ¥ terx_nfnle
por el principio, medio y fin; cuestion que Puede parecer trivial,
pero que en realidad no es facil. L_a elocucion, entre Otros factof
res, analiza los instrumentos del artista en el‘lenguaje. Po}m;r todo
el énfasis en este punto supuso la decadencia de la retbrica. De
todas formas es una parte dificil e importante porque en ella se

26.

27.

28,

29,

30.
31
32.

33,
34.
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decide el destino persuasivo de las ideas halladas y ordenadas ante-
riormente, que a través de su expresién lingiiistica adecuada pue-
den lograr su finalidad o malograrla. La memoria es cuestién rela-
cionada con la oratoria, pero que no pertenece propiamente a la
técnica. La accién se refiere al acto mismo de la palabra y mira
a sus diversos aspectos: pronunciacidn, recitacién, presencia, ade-
cuacidn, gestos, etc.

Asi la retorica fue en la Antigiiedad, una de las tres artes liberales
que se ocupaba de la construccién del discurso. Cfr. LAUSBERG,
H., Manual de retdrica literarviz Gredos, Madrid, 1975/76, vol. I,
p. 99. '

Cfr. BARTHES, «L’ancienne rhétorique», Communication, 16
(1970), p. 226, ss.

Estas aportaciones sobran para el gedmetra que expone su ciencia
para esti liantes y sabios; pero tiene importancia préctica, a veces
decisiva, para el orador. Cfr. REYES, A., oc., pp. 229-230, «el
orador se enfrenta con las masas humanas y exclama como nues-
tro maestro Ruiz de Alarcdn: «contigo hablo, bestia fierans.
Veamos esto con brevedad. Al histrionismo oratorio corresponden
las consideraciones sobre la declamacién y sobre la expresién del
cuerpo. La declamacién se refiere a la voz: un aspecto de la ac-
cién oratoria. La voz se aprecia por su intensidad y volumen; por
su armonfa, entonacién o modulacion, en que habria que ponerse
en la escuela de la naturalidad; por su ritmo, cadencia o duracién
en los sones articulados, por la educacién con que se gradda para
los distintos asuntos, graves o risuefios, dulces o severos. Respecto
a la expresién del cuerpo, encontramos algunas observaciones, co-
mo aquella de no mostrar el rostro afligido antes de narrar el
caso aflictivo. Todo se podrfa reducir a la necesidad de que el
orador preste atencién a lo que se dice.

Cfr. CLARK, D.L., Rbetoric in greco-roman education, Columbia
University Press, Morningside Heights, New York, 1957, p. 44.
Cfr. SOLMSEN, F., «The aristotelian tradition in ancient rhetorics,
American Journal of Philology, 62.1941, p. 39

Cfr. Rbet., 1, 1.1354. a, 15,

Cfr. Rbet., 1, 2.1356, b, 22.

De todos modos los asuntos que tiene que tratar pertenecen a la
categorfa de las cosas sobre las cuales se delibera, en la medida
en que no entran en el dominio de artes o ciencias definidas; las
gentes a las cuales se dirige son gentes que no pueden seguir un
largo razonamiento. Debe tratar, pues, sobre probabilidades y ha-
cer uso de razonamientos breves, tomando las premisas por conce-
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didas cuando son admitidas, mds bien que deduciéndolas de pri-
meros principios. ' N

La autoridad del orador es decisiva en la deliberacién y depende
de su prudencia —phrénesis—, su virtud —areté— y su benevolen-
cia —eunoia—, juntas o separadamente, Cfr, Rhet. L 2.1356. a. 13.
El orador que goza de estas cualidades tiene una fuerza de persua-
sidn enorme. . )
Las pasiones no dependen de virtudes o vicios permanentes. Aqui
se trata de situaciones emocionales transitorias, provocadas por‘ei
orador. Pero el andlisis debe contar con los habitos o tendencias
preponderantes, las personas mas iz?c]inada.s a cada} una de' estas
pasiones, y los motivos que las despiertan. Son aquéllos sentimien-
tos que tanto cambian a los hombres como afectan a su juicio
y que son acompafiados por la pena o el placer. Y el juicio es

el fin de la retorica. _ . '
Cfr. Z1rF, HM., «The uses of Rbetoric: On rereading Aristotles.

Critical Studies in Mass Communication, v. 3, n® 1, 1986, p. 114,
En los Gltimos decenios se ha manifestado en algunos pens‘ador.es
un renovado interés por la retérica. Por un lado algunos hl'storla'-
dores de Ia filosoffa {como GOMPERZ y E. SOLMSEN) han inclui-
do a la retdrica en sus estudios del pensamiento antiguo. Por otro
lado  varios filésofos han planteado de nuevo el problema de la

finalidad y contenido de la Retérica. Entre cllos figuran: LA. RI-

CHARDS, The Philosophy of Rhetoric, 1936; Ch. PERELMAN, Rbe:to-
vigue et philosophie, 1952; L. OLBRECHTS-TYTECA, Traité de Dar-
gumentation. La nonvelle rhétorigue, 1958, En estos autores la
retérica puede considerarse como una teorfa del discurso. Cir.
GARCIA-NOBLEJAS, 1., Podtica del texto andiovisual, ed. Universi-
dad de Navarra, Pamplona, 1982, p. 44,

ABAGNANO, N., Diccionario de Filosofiz, F.C.E. México, 1963, p.
1019,

PERSUASION POR SOBRE DOSIS
DE NEUTRALIDAD. |
LA LIBERTAD DEL LECTOR DE PERIODICOS

José Francisco SANCHEZ

Periodistas y lectores saben muy bien que los medios de
comunicacién no pueden contar todo lo que pasa en el mundo.
Més adn, ni siquiera alcanzan a dar cuenta cabal de la realidad
mids inmediata en todos sus aspectos. Si la riqueza del mundo
fisico es inabarcable e inasible y, por lo tanto, imposible de co-
municar en su totalidad, cuinto mds dificil resulta comunicar
esas otras realidades nacidas al amparo de la libertad de! hom-
bre. Pero precisamente aqui reside el reto informativo: en apro-
Ximarnos a esa meta cuanto sea posible, en contar cada dia me-
jor, con mis hondura, el mundo.

1. Sociedad mds informada, sociedad peor informada

Ante este reto, un planteamiento légico —al que ya han
sucumbido muchos— podria ser el que sigue: si sucede que no
podemos dar cuenta del mundo —sino sélo de algunos de sus
aspectos y atn estos de modo incompleto—, informemos mis,
aumentemos la cantidad de informacién, es decir, la cantidad de
aspectos abarcados; ampliemos el ntimero de péginas y sirvamos
un ment més abundante, aunque pueda parecer menos exquisito
cada plato. El resultado de tal proceso —imperado, ademds, por
las nuevas exigencias informativas de la aldea global— supuso
una inversién del quehacer informativo: los periodistas que antes
inflaban telegramas, ahora adelgazan despachos de agencia.

En el proceso, periodistas y lectores han perdido Ia capaci-
dad de verificar en la realidad inmediata los conocimientos ad-



