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Instituto Inmaculada Concepción
Departamento de Lenguaje y Filosofía
Prof. Susana Acuña
Guía de  Aprendizaje Lenguaje y Comunicación
Objetivos Cognitivos: Capacidad: Razonamiento lógico, exp. Escrita.
                                      Destrezas: 
Reconocer, redactar.
   Contenidos: Argumentación.
Objetivos Afectivos    : Valor:          Fe
        


     Actitud:       Responsabilidad

1. Debe responder la estrategia en una hoja Word, tamaño oficio, letra arial  10, espaciado simple y debe aplicar justificar en su escrito.(Ctrl +J). ) – El escrito debe  ser enviado al correo dispuesto para la asignatura, indicando en el archivo el nombre completo del alumno y curso (con la letra) al que asiste-.
2. Toda consulta sobre las temáticas tratadas en la asignatura o inquietudes con las estrategias de aprendizaje,  podrán realizarlas al siguiente correo:
                                   profesorasusanalenguaje@gmail.com
3. La estrategia desarrollada  debe ser enviada hasta el jueves 07 de mayo. 
Nombre:
Curso: 
Reconocer los elementos constituyentes de la argumentación a través de la siguiente guía, potenciando la Responsabilidad.
Recordemos el concepto de discurso argumentativo 
El discurso argumentativo responde a la intención comunicativa o finalidad de convencer o persuadir; en otras palabras, el emisor busca a través de él producir un cambio de actitud o de opinión en el receptor. La importancia de este tipo de discurso radica en la posibilidad de inducir, modificar, refutar o estabilizar creencias o ideas en los destinatarios, en tanto descansa en presupuestos ideológicos, esto es, visiones de mundo asociadas a él. 
Se pueden señalar dos dimensiones asociadas a este tipo de discurso: la del razonamiento lógico, propiamente argumentativa; y otra persuasiva, es decir, que busca influir afectivamente en el receptor apelando a sus emociones y sentimientos (esta, por ejemplo, es la modalidad que utiliza la mayoría de los comerciales de televisión).
Tipos de argumentos según el modo de razonamiento
Un argumento es el razonamiento por medio del cual se intenta probar o refutar una tesis. Todo discurso argumentativo posee, por tanto distintas formas de razonamientos que permiten desarrollar el componente persuasivo y que van vincualndo las bases con la tesis, dichas modalidades se diferencian considerando si el énfasis está puesto en lo lógico racional o en lo emotivo-afectivo.
1. Razonamiento por analogía: 
Consiste en establecer relaciones de semejanza entre dos realidades u objetos. De esta manera se puede facilitar la aceptación de un argumento ya conocido, pero ahora aplicado a una nueva realidad
Juan le ayudó al arquitecto con los planos de su casa, por tanto, Juan ya sabe hacer planos.
Se presenta una validación, mencionando que Juan ayudó a un especialista,
2. Razonamiento por generalización: 
Considera uno o varios elementos similares para fundamentar una tesis que se supone se puede generalizar a partir de ellos. Para que este argumento tenga validez, se deben plantear casos verdaderamente representativos de la situación.
Ejemplo: Al analizar el problema económico que presenta Argentina, podríamos mencionar que dicho país está en crisis.
3. Razonamiento por signos: 
Se emplea en casos en que existe una asociación confiable entre un fenómeno y su señal. Esta relación debe ser verdadera y claramente establecida para que el argumento tenga validez.
Ejemplo: Me duele la cabeza, tengo frío y siento dolor de garganta, creo que me voy  a enfermar.
4. Razonamiento por causa: 
Se establece una relación causal entre dos hechos. Más específicamente, se sostiene que la base es la causa de la tesis.
La madre de Carlos fumó durante su embarazo, por eso Carlos es un niño débil y con bajo peso.
5. Razonamiento por autoridad: 
Se recurre a la autoridad de que goza un experto en la materia para fundamentar la tesis, ya sea por medio de una cita o una reseña de su opinión. Para que este argumento tenga validez, el experto citado debe ser una autoridad reconocida en la materia Por ej: El terremoto no ocasionó daños, según confirma el diario local


II. Argumentos afectivos: Se dirigen a los sentimientos del auditorio, especialmente sus dudas, deseos y temores con el fin de conmover y provocar una reacción de simpatía o rechazo.
1. Argumentos por lo concreto: Se emplean ejemplos familiares a los oyentes, porque les afectan directamente. Ej: Como padres, todos sabemos lo que cuesta criar un hijo.
2. Confianza del emisor: Ejemplo: Yo compañeros, defiendo sus derechos.
3. Argumento-slogan: Se trata de una frase hecha, un tópico o palabra que se repite constantemente y resume el tema o simplemente invita al receptor a creer en lo que se expone. Ej: Llegar y llevar
4. Recurso de la fama: La imagen o palabras de un personaje bien valorado socialmente: ej. La belleza es sólo actitud…
5. Fetichismo de masas: se sustenta en la idea de que la mayoría elige lo correcto o está en la opinión acertada. Ej: Todos tus amigos lo prefieren, úsalo tú también.
6. Uso de prejuicios: Ej. Si vas mal vestido eres un vago
7. Recurso a la tradición: La idea expuesta se apoya en máximas, proverbios y refranes conservados por la tradición, y cuyo valor de verdad se acepta sin discusión. Ej. El fin justifica los medios.
8. Argumentos de conocimiento general o de la experiencia personal: Se basa en  aquellas ideas que todo el mundo ha escuchado en relación con el conocimiento de la realidad o la experiencia personal, ciertas frases hechas que nadie cuestiona. Ej. Dos cabezas piensan más que una.
FALACIAS
Las falacias son razonamientos erróneos o falsos, puede incurrirse en ellos por ignorancia o voluntariamente, como un modo de convencer mediante la razón.
Tipos de Falacias:
1. Que apelan a los sentimientos o afectos: 
-Apelación al hombre: Es ofensivo, pues implica descalificar a quien sostiene alguna idea, sin dirigirse al argumento. Por ej: tú no puedes opinar sobre ser madre, ya que no tienes hijos.
-Apelación a la autoridad: Constituye una falacia cuando se tergiversa la intención de las palabras o se cita un personaje que no tiene nada que ver con el asunto tratado o con esa esfera del conocimiento. Ej.: es verdad porque lo ha dicho el Ministro.
-Apelación a los sentimientos: se incurre en ella cuando se intenta conmover al otro para conseguir un trato especial. Ej: si me reprueba, mi madre morirá de dolor.
2. Falacias procedentes de errores lingüísticos:
-Equívoco: Consiste en utilizar una palabra o frase con distintos sentidos dentro de un mismo razonamiento, lo que genera obviamente conclusiones falsas. Ej: La muerte es el fin (término) de la vida, por lo tanto, toda vida debe tener como fin (objetivo) la muerte.
-Ambigüedad: Aparece cuando se argumenta a partir de premisas cuya formulación es ambigua o confusa debido a una redacción descuidada. La premisa es falsa en un sentido y en otro no. Ocurre generalmente en los titulares de los diarios. Ej: Abuelita asesina delincuente.
3. Falacias procedentes de razonamientos falsos: 
-Causa falsa: Consiste en establecer como causa de un hecho aquello que lo precede inmediatamente en el tiempo. Ej.: Cada vez que desayuné huevos durante el año, no tuve problemas en mis evaluaciones, salvo en mi examen final, que me quedé dormido y no desayuné. Me fue mal porque no comí huevo
-Generalización apresurada: Utiliza incorrectamente el razonamiento inductivo, enunciando una regla general a partir de las excepciones. Ej.: Me compré un vehículo de origen chino y me falló, por lo que no se puede confiar en nada que venga de la China
-Apelación a la ignorancia: Consiste en defender la verdad o falsedad de un enunciado basándose en la idea de que nadie ha probado lo contario. Ej.: Los extraterrestres existen porque nadie ha probado lo contrario.
-Argumento tautológico o círculo vicioso: Consiste en defender una afirmación mediante razones que significan lo mismo que la afirmación original. Ej.: esa vara mide más que aquellas porque es más larga.
Fuente: Educ. Chile, Manual de P.S.U
REDACTAR para cada falacia un ejemplo. Contesta en la plantilla Word, cuidando ortografía y cohesión de ideas. Trabaje con Responsabilidad.
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