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O EL ARTE DE TENER RAZON
Expuesta en 38 estratagemas

Arthur Schopenhauer

La dialéctica eristical es el arte de discutir, pero discutir de
tal manera que se tenga razon tanto licita como ilicitamente —por fas
y por nefas-2. Puede tenerse ciertamente razon objetiva en un asunto
y sin embargo, a 0jos de los presentes y algunas veces también a los

1 Por lo general, los antiguos, usaron ldgica y dialéctica como sinénimo;
también los modernos.

2 FEristica seria s6lo una palabra més severa para designar lo mismo.
Aristételes (segun Didgenes Laercio, V, 28) coloco juntas a la retdrica y a
la dialéctica, cuyo proposito es la persuasion, to pizandn; asi también, la
analitica y la filosofia, cuya meta es la verdad. [“Dialéctica es el arte del
discurso con el que afirmamos refutar o probar alguna cosa por medio de
la pregunta y la respuesta de los interlocutores”] (Didgenes Laercio, 111,
48, en Vita Platonis). Aristoteles distingue 1) la logica analitica, como la
teoria o instruccion para obtener los silogismos verdaderos o apodicticos;
2) la dialéctica o la instruccién para obtener los silogismos probables, los
que corrientemente se tienen por verdaderos, probabilia (Topicos I, 1-12) -
Silogismos a prop6sito de los cuales no esté establecido que sean falsos,
pero tampoco verdaderos (en si y para sf), no siendo esto lo importante.
¢qué es esto mas que el arte de tener razén, independientemente de que
de verdad se tenga 0 no se tenga? Por lo tanto, es el arte de conseguir que
algo pase por verdadero, sin preocuparse si en realidad lo es. Aristoteles
divide los silogismos en légicos y dialécticos, como hemos dicho; 3) en
eristicos (eristica), en los que la forma del silogismo es correcta pero las
proposiciones, la materia, no lo son, sino sélo lo parecen; y finalmente 4)
en sofisticos (sofistica) en los que la forma del silogismo es falsa, pero
parece correcta. Estas tres especies, pertenecen propiamente a la dialéctica
eristica, puesto que no atienden a la verdad objetiva, y sin preocuparse de
ella s6lo estiman su apariencia y el hecho de tener razén. El libro sobre
silogismos sofisticos fue editado s6lo mas tarde. Era el Gltimo libro de la
Dialéctica.
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de uno mismo, parecer falto de ella. A saber, cuando el adversario
refuta mi prueba y esto sirve como refutacion misma de mi
afirmacion, la cual hubiese podido ser defendida de otro modo. En
este caso, como es natural, para él la relacion es inversa, pues le
asiste la razon en lo que objetivamente no la tiene. En efecto, la
verdad objetiva de una tesis y su validez en la aprobacion de los
contrincantes y los oyentes son dos cosas distintas. (Hacia lo
altimo se dirige la dialéctica.)

¢Cudl es el origen de esto? La maldad natural del género
humano. Si no fuese asi, si fuésemos honestos por naturaleza,
intentariamos simplemente que la verdad saliese a la luz en todo
debate, sin preocuparnos en absoluto de si ésta se adapta a la
opinién que previamente mantuvimos, o a la del otro; eso seria
indiferente o en cualquier caso, algo muy secundario. Pero ahora es
lo principal. La vanidad innata, que tan susceptible se muestra en lo
que respecta a nuestra capacidad intelectual, no se resigna a aceptar
que aquello que primero formulamos resulte ser falso, y verdadero
lo del adversario. Tras esto, cada cual no tendria otra cosa que
hacer més que esforzase por juzgar rectamente, para lo que
primero tendria que pensar y luego hablar. Pero junto a la vanidad
natural también se hermanan, en la mayor parte de los seres
humanos, la charlataneria y la innata improbidad. Hablan antes de
haber pensado y aun cuando en su fuero interno se dan cuenta de
que su afirmacion es falsa y que no tienen razén, debe parecer, sin
embargo, como si fuese lo contrario. El interés por la verdad, que
por lo general muy bien pudo ser el Unico motivo al formular la
supuesta tesis verdadera, se inclina ahora del todo al interés de la
vanidad: lo verdadero debe parecer falso y lo falso verdadero.

Sin embargo, esa improbidad misma, el empefio en
mantener tozudamente una tesis incluso cuando nos parece falsa,
todavia tiene una excusa. Con frecuencia al comienzo de la
discusion estamos firmemente convencidos de la verdad de nuestra
tesis, pero ahora el contraargumento del adversario parece
refutarla; dando ya el asunto por perdido, solemos encontrarnos
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mas tarde con que, a pesar de todo, teniamos razén; nuestra prueba
era falsa, pero podia haber habido una adecuada para defender
nuestra afirmacion: el argumento salvador no se nos ocurrié a
tiempo. De ahi que surja en nosotros la maxima de luchar contra el
razonamiento del adversario incluso cuando parece correcto y
definitivo, pues, precisamente, creemos que su propia correccion
no es mas que ilusoria y que durante el curso de la discusion se nos
ocurrira otro argumento con el que podremos oponernos a aquél, o
incluso alguna otra manera de probar nuestra verdad. De ahi que
casi nos veamos obligados a actuar con improbidad en las disputas
0, cuando menos, tentados a ello con gran facilidad. De esta forma
se amparan mutuamente la debilidad de nuestro entendimiento y la
versatilidad de nuestra voluntad. Esto ocasiona que, por regla
general, quien discute no luche por amor de la verdad, sino por su
tesis como pro ara et focis [por el altar y el hogar] y por fas o por nefas
puesto que como ya se ha mostrado, no puede hacerlo de otro
modo.

Lo habitual sera, pues, que todos quieran que sea su
afirmacion la que prevalezca sobre las otras, aunque
momentaneamente llegue incluso a parecerles falsa o dudosa™s. Los

3 Maquiavelo escribié al principe que aprovechase cada instante de
debilidad de su vecino para atacarle, porque de lo contrario aquél se
aprovecharia a su vez de los suyos. Si dominasen la fidelidad y la
franqueza, seria muy distinto: pero como su uso no es frecuente, también
esta permitido dejar de utilizarlas, o de lo contrario uno se vera mal
pagado. Lo mismo ocurre en la discusion; si le doy la razén al adversario
mientras parece que la tiene, sera dificil que él lo haga en el caso inverso;
mas bien procederd por nefas; por eso tengo yo que hacer lo mismo. Se
dice facilmente que debe buscarse Unicamente la verdad, sin el prejuicio
del amor a la propia opinién; pero no hay que anticipar que el otro
también lo haga; ésta es la causa por la que tenemos que abstenernos de
pretenderlo. Ademas, puede suceder que al renunciar a mi argumento por
parecerme que el adversario tenfa razén, ocurra que, inducido por la
impresion momenténea, haya renunciado a la verdad a cambio del error.
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medios para conseguirlo son, en buena medida, los que a cada uno
le proporciona su propia astucia y malignidad; se adiestran en la
experiencia cotidiana de la discusion. En efecto, asi como todo el
mundo tiene su propia dialéctica natural, también tiene su propia
l6gica innata. S6lo la primera, no le conducird ni tan lejos ni con
tanta seguridad como la segunda. No es facil que alguien piense o
infiera contradiciendo las leyes de la 16gica; si los juicios falsos son
numerosos, muy rara vez lo son las conclusiones falsas. Una
persona no muestra corrientemente carencia de ldgica natural; en
cambio, si falta de dialéctica. Esta Gltima es un don natural
desigualmente repartido (en esto se asemeja a la capacidad de
juzgar. La razon, por cierto, se reparte de manera mas homogénea).
Precisamente, dejarse confundir, dejarse refutar por una
argumentacion engafiosa en aquello que se tiene razén o lo
contrario, es algo que ocurre con frecuencia. Quien queda como
vencedor de una discusion tiene que agradecérselo por lo general,
no tanto a la certeza de su juicio al formular su tesis como a la
astucia y habilidad con que la defendié. En éste, como en todos los
casos, lo innato es lo mejor4; no obstante, tanto el ejercicio como la
reflexion sobre las maniobras con las que puede vencerse al
adversario, o las que éste utiliza con mas frecuencia para rebatir,
aportardn mucho para llegar a ser maestro en este arte. Si bien la
I6gica no puede tener provecho practico alguno, si puede tenerlo la
dialéctica. Me parece que Aristoteles también expuso su propia
l6gica (analitica), principalmente como fundamento y preparacion
de la dialéctica, y que ésta fue para él lo principal. La l6gica se
ocupa de la mera forma de las proposiciones, la dialéctica de su
contenido o materia, de su valor intrinseco; de ahi que debiera
preceder la consideracion de la forma, en cuanto lo universal, a la
del contenido o de lo particular. Aristoteles no define el objeto de
la dialéctica tan sutilmente como yo lo he hecho; si bien es cierto
que asigna como su objeto principal la discusién, al misivo tiempo

4 Doctrina sed vim promovet insitam ["S6lo la educacion agudiza las facultades
innatas". Horacio, Carmina 1V, 4, 33]
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también la blsqueda de la verdad (Tdpicos I, 2). Después afiade de
nuevo: "las proposiciones se consideran filosoficamente segun la
verdad y dialécticamente teniendo en cuenta la credibilidad o el
aplauso que obtienen en la opinion de los otros" (Tdpicos 1, 12). Es
consciente de la diferencia y disyuncién de la verdad objetiva de
una proposicion y del hecho de hacerla valer o de obtener su
aprobacion, pero no lo hace con la suficiente sutileza como para
asignar este dltimo fin a la dialécticas. Sus reglas para conseguir el

® Por otra parte, en el libro De elenchis sophistices, Aristoteles se esfuerza de
forma especial por separar la dialéctica de la sofistica. La diferencia debe
consistir en que los silogismos dialécticos son verdaderos tanto en la
forma como en el contenido, mientras que los silogismos eristicos o
sofisticos (que solo se distinguen por el proposito, siendo en los primeros
-"eristicos"- el de quedarse con la razén, y en los Gltimos -"sofisticos"- el
de conseguir credibilidad y, mediante ella, obtener dinero) son falsos.
Saber si las proposiciones son verdaderas en cuanto a su contenido es
algo completamente incierto, pues el criterio para determinarlo no puede
tomarse de ellas; tampoco quienes discuten tienen sobre esto la menor
certeza, pues incluso la conclusiéon final de la disputa proporciona al
respecto un resultado también incierto. Por lo tanto, debemos incluir la
eristica, la sofistica y la peirastica en la dialéctica de Aristételes y definirla
como el arte de tener razén en las discusiones; naturalmente, la mejor ayuda
para eso es que efectivamente se tenga razon objetiva en la cuestion a
discutir; sin embargo, segin la manera de pensar de la gente, esto no es
suficiente y, por otra parte, dada la debilidad de su entendimiento,
tampoco absolutamente necesario. Hay, pues, una serie de estrategias que
al ser independientes del hecho de que se tenga razon obijetiva, pueden ser
utilizadas también cuando objetivamente no se tiene razon; si éste es el
caso, tampoco es algo que nunca puede saberse con absoluta certeza.

Mi punto de vista es, por lo tanto, el de diferenciar la dialéctica de la ldgica
mucho més sutilmente de como lo hizo Aristoteles; es decir, dejar a la
l6gica la verdad objetiva, en tanto que ésta sea formal, y limitar la
dialéctica al arte de tener razon. Por lo demas, no separar de ella la sofistica y
la eristica, como hace Aristételes, ya que esa diferencia se refiere a la
verdad material objetiva sobre la que no podemos tener previamente algo
claro, sino exclamar con Poncio Pilato ";qué es la verdad?"; pues veritas est
in puteo [la verdad estd en lo profundo”], segin el dicho de Demdcrito
(Dibgenes Laercio, 1X, 72). Se dice facilmente que en la discusién no
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Gltimo proposito son, a menudo, también asignadas al primero,
encontrandose combinadas. De ahi que me parezca que no supo
terminar airosamente su tareas. Aristoteles abordd en los Tapicos la
exposicion de la dialéctica con el espiritu cientifico que lo
caracteriza, de forma extraordinariamente metddica y analitica;
aungue esto sea muy digno de admiracion, no llegé a alcanzar
completamente su prop0sito, que aqui es evidentemente practico.
Tras considerar en los Analiticos los conceptos, juicios y silogismos
segun su pura forma, pasd después a considerar el contenido, que
Unicamente tiene que ver con los primeros, ya que es en ellos
donde reside. Proposiciones y silogismos son en si mismos pura
forma; los conceptos significan su contenido?. Su procedimiento es

existe otro fin mas que el de sacar a relucir la verdad; el hecho es que no
se sabe donde reside, ya que tanto quiere desviarsela mediante los
argumentos del adversario como mediante los propios. Por lo demaés, re
intellecta, in verbis simus faciles ["'cuando se ha comprendido una cosa, es facil
ponerle palabras"]. Como, en general, es frecuente utilizar el nombre de
dialéctica como equivalente al de légica, deseamos denominar a nuestra
disciplina dialéctica eristica.

6 (Siempre hay que distinguir claramente el objeto de una disciplina del de
todas las demas)

7 Los conceptos pueden subsumirse dentro de ciertas clases como género
0 especie, causa y efecto, propiedad y contrariedad, posesion y privacion,
y otros afines; para estas clases sirven unas cuantas reglas generales: los
loci. Por ejemplo, un locus de causa y efecto es: "la causa de la causa es
causa del efecto” [Christian Wolf, Ontologia, § 928]; aplicandolo
obtenemos: "mi riqueza es la causa de mi felicidad, quien me ha dado la
riqueza es el causante de mi felicidad". Loci de anténimos; 1) que se
excluyen, por ejemplo, derecho y curvo. 2) Estan en el mismo sujeto; por
ejemplo, si el amor esté en la voluntad también el odio. Si éste reside en el
sentimiento, entonces también el amor. Si el alma no puede ser blanca,
tampoco puede ser negra. 3) Si falta el grado minimo, también el mé&ximo:
un hombre que no es justo tampoco es benévolo. Podra observarse que
los Loci son ciertas verdades generales que conciernen a clases enteras de conceptos a los
que puede recurrirse en casos en casos concretos para fundar desde ellos un argumento, e
incluso para apelar a el como universalmente evidente. Sin embargo, la mayoria de
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los tépoi son muy engafiosos y estidn sujetos a muchas excepciones. Por
ejemplo, el locus siguiente: cosas contrapuestas tienen relaciones
contrapuestas, por ejemplo, la virtud es bella, el vicio feo, la amistad es
benevolente, la enemistad malévola. Mas ahora el derroche es un vicio, la
avaricia una virtud; los tontos dicen la verdad, luego mienten los listos: no
funciona. La muerte es un pasar, la vida un empezar: falso.

Ejemplo de la falacia de tales topoi: Scoto Eurigena en el libro De
praedestinatione, cap. 111, quiere refutar a los paganos que admiten en Dios
dos praedestinationes [predestinaciones] (una la de los elegidos para la
salvacion, otra la de los destinados a la condenacidn) y utiliza para eso este
topos (sélo Dios sabe de donde lo habran sacado): ["Las causas de lo que
es opuesto entre si, deben ser contrarias entre si; pues que una e idéntica
causa produzca un efecto contrario y otro no contrario es algo que
prohibe la raz6n"]. {Bien sea! Pero experientia docet [la experiencia ensefia],
que es el mismo calor el que endurece la arcilla y derrite la cera, y asi
cientos de ejemplos similares. Y aun asi, el topus suena plausible. Eurigena
construye tranquilamente su demostracion a partir del topus, mas ésta no
nos interesa. Una coleccion entera de locis con sus refutaciones es la
recopilada por Baco d[e] Ver [ulamio] con el titulo Coloris boni et mali.
Pueden ser utilizadas aqui como ejemplos. El las denomina sophismata.
También puede ser considerado un locus el argumento con el que Sécrates
en El banquete demuestra a Agaton, que habia atribuido al amor todas las
cualidades excelentes, belleza, bondad, etc. , lo opuesto: "lo que se busca,
no se posee; si el amor busca lo bello y lo bueno, es que no los posee".
Tiene algo de apariencia engafiosa el que haya ciertas verdades
reconocidas universalmente que sean aplicables a todo, y mediante las
cuales se puede decidir en los casos singulares que se presentan, aun
siendo éstos de muy diversas especies sin preocuparse mucho de sus
aspectos especificos. (La ley de la compensacion es propiamente un buen
locus). Pero esto no resulta, sencillamente porque los conceptos han
surgido por abstraccion de las diferencias y porque comprenden las cosas
més diversas que van quedando aparte cuando por medio de los
conceptos se asocia y se determinan las cosa singulares de las més diversas
especies, y solo se decide segun los conceptos generales. Es incluso algo
connatural al hambre que al encontrarse acosado durante la discusion,
intente refugiarse tras cualquier topus de caracter general. Loci son también
la lex parsimoniag naturae [Ley de economia de la naturaleza] y el principio
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el siguiente: Toda discusién tiene una tesis o un problema (éstos
difieren simplemente en la forma) y luego, axiomas que deben
servir para resolverlo. Se trata siempre de la relacién de unos
conceptos con otros. Estas relaciones son, inicialmente, cuatro. De
un concepto se busca, o 1) su definicién, o 2) su género, o 3) su
caracteristica particular, su marca esencial, proprium, o 4) su accidens,
es decir, una cualidad cualquiera, sin importar si es peculiar y
exclusiva 0 no; brevemente, un predicado. El problema de toda
discusion hay que reconducirlo a una de estas relaciones. Esta es la
base de toda la dialéctica. En los ocho libros de los Topicos,
Aristételes presenta el conjunto de todas las relaciones en las que
los conceptos pueden hallarse reciprocamente, con respecto a las
cuatro clases, e indica las reglas para toda posible relacion; esto es,
como debe comportarse un concepto con respecto a otro para ser
su proprium [propio], su accidens [accidente], su genus [género] o su
definitum o definicion; qué errores pueden cometerse facilmente
durante la formulacién y qué es lo que debe tenerse en cuenta cada
vez que formulamos una relacion, y qué es lo que puede hacerse
para refutarla si la ha formulado el otro. Aristoteles denomina locus
[tépico] a la formulacion de cualquiera de estas reglas o de
cualquiera de las relaciones entre tales clases de conceptos,
indicando 382 topoi: de aqui el nombre de Tdpicos. A éstos adjunta
unas cuantas reglas sobre la discusién en general que, por lo demas,
no son en modo alguno exhaustivas.

El topos no es, pues, algo puramente material; no se refiere
a un objeto o a un concepto determinado, sino siempre a una
relacién de clases enteras de conceptos que puede ser comdn a un
nimero indeterminado de ellos, en cuanto que éstos sean
considerados en sus relaciones reciprocas, bajo uno de los
mencionados cuatro casos que se dan en toda discusion. Estos
cuatro casos tienen, de nuevo, clases subordinadas. La

natura nihil facit frustra [la naturaleza no hace nada en vano]. Todas las
sentencias son loci de tendencia practica.
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consideracion es aqui, en cierta medida, todavia formal, aungue no
tan puramente formal como en la légica, que se ocupa del
contenido de los conceptos desde el punto de vista de la forma;
esto es, indica como debe comportarse el contenido del concepto
A con respecto al del concepto B para que pueda ser formulado
COMO SU genus, 0 como su proprium (caracter distintivo), o como su
accidens, o como su definicion, o, segin las rubricas a él
subordinadas, del opuesto, causa y efecto, posesién o privacion,
etc. En torno a una de estas relaciones debe girar toda discusion.
La mayoria de las reglas que Aristoteles indica como topoi en
relacion con estas correspondencias, estan incluidas en la
naturaleza de la relacién conceptual; cada uno es consciente de ellas
por si mismo, ademas, ya de por si, obligan al respeto por parte del
adversario, igual que en la l6gica, siendo mas facil observarlas en el
caso particular o darse cuenta de su negligencia que acordarse del
topos abstracto correspondiente; de aqui proviene que el uso
practico de tal dialéctica no sea muy grande. Aristételes no dice
mas que cosas de suyo evidentes, y a las que la sana razon arriba
por si misma. Ejemplo: "'Si se afirma el genus de una cosa, entonces
debe también convenirle alguna species cualquiera de ese genus; de
otro modo, la afirmacion sera falsa. Por ejemplo, se afirma que el
alma estd dotada de movimiento; entonces debe serle propia alguna
especie determinada de aquél: volar, caminar, crecer, disminuir, etc.;
si carece de ella, entonces, tampoco estd dotada de movimiento.
Esto es, cuando no le conviene alguna especie, tampoco lo hace el
genus; éste es el topos" (Aristoteles, Tépicos 11, 4, 11la 33 -b111). Este
topos sirve tanto para construir como para destruir. Es el topos
noveno. Y, a la inversa, si el género no conviene, tampoco la
especie; por ejemplo: Alguien (se afirma) ha hablado mal de otro. Si
demostramos que no habl6 en absoluto, no ha podido hablar mal
de aquél, pues en donde no se da el genus tampoco puede darse la
especie.

Bajo la rabrica de caracter distintivo, proprium, el locus 215 dice

asi: "En primer lugar, para invalidar: cuando el adversario indica
como propio alguna cosa que s6lo puede ser percibida por medio

-11 -
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de los sentidos, lo ha indicado mal, ya que todo aquello que es
sensible se vuelve incierto en el momento en que sale del &mbito de
los sentidos. Por ejemplo, si se sostiene como propio del sol que es
el astro mas brillante que se desplaza sobre la tierra, esto no sirve,
pues cuando el sol se pone no sabemos si se desplaza sobre la
tierra, ya que entonces estd fuera del ambito de la sensacion. -En
segundo lugar, para establecer: lo propio estara bien indicado,
cuando se presente uno que no sea reconocible mediante la
sensacion, o, que, siendo sensible, es evidente que se da de manera
necesaria. Por ejemplo, como propio de la superficie se indica que
es aquella que primero se colorea; ésta es una caracteristica propia
sensible, y ademas, siempre manifiesta, por lo que es correcta))
[Aristoteles, Topicos V, 5, 13 ib-19-36]. Esto es suficiente para darles
una idea de la dialéctica de Aristdteles. Me parece que no alcanza su
proposito; por eso yo lo he intentado de otra manera. Los Topicos
de Ciceron son una imitacion hecha de memoria de los de
Aristételes; en sumo grado superficial y miserable. Cicerdn no tiene
en absoluto una idea clara de qué es un topus ni a qué se dirige;
parlotea confusamente ex ingenio [utilizando su propia inventiva]
cosas sin sentido,

adornandolas ricamente con ejemplos juridicos. Uno de sus peores
escritos.

Para definir concisamente qué es la dialéctica habra de
considerarsela despreocupandose definitivamente de la verdad
objetiva (que es asunto de la légica), como el arte de tener razén, lo
que ha de ser tanto mas facil cuando efectivamente se lleve razén
en el asunto del que se trata. La dialéctica como tal debe ensefar
Unicamente cémo podemos defendernos contra ataques de
cualquier tipo, especialmente contra los desleales y, evidentemente,
cémo podemos atacar lo que el otro expone sin contradecirnos v,
lo més importante, sin que seamos refutados. Hay que distinguir
claramente la busqueda de la verdad objetiva del arte de hacer que
lo que se ha enunciado pase por verdadero; aquélla es asunto de
una [disciplina] bien distinta, es la obra de la capacidad de juzgar,
del discurrir, de la experiencia, y para ella no existe artificio alguno;
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la segunda es el objeto de la dialéctica. Se la ha definido como la
l6gica de la apariencia: falso; pues de ser asi, se utilizaria para
defender s6lo enunciados falsos; pero incluso cuando alguien tiene
la razén de su parte necesita la dialéctica para defenderla; ademas
deben conocerse los golpes desleales para poder encajarlos y, a
veces, cuando sea necesario, utilizarlos también para agredir al
oponente con las mismas armas. Por eso, en la dialéctica hay que
dejar a un lado la verdad objetiva, o considerarla como algo
accidental; y, simplemente, no ocuparse mas que de cémo defender
las afirmaciones propias y cémo invalidar las del otro. En lo que a
estas reglas se refiere, es permisible no tener en cuenta la verdad
objetiva porque en la mayoria de los casos se desconoce su
paraderog. Con frecuencia, uno mismo no sabe si tiene razén o no,
a veces cree tenerla y se equivoca, otras lo creen ambas partes,
puesto que veritas est in puteo [La verdad estd en lo profundo],
Demacrito. Cuando comienza la discusion, por regla general, cada
una de las partes estd convencida de tener la razon de su lado;
durante su transcurso ambas llegaran a dudarlo; el final debe ser,
evidentemente, cuando se estipule, cuando se demuestre la verdad.
En lo que a ésta respecta, ahi ya no se mezcla la dialéctica, pues su
funcién es idéntica a la del maestro de esgrima, que no repara en
quien tenga efectivamente la razon en la rifia que condujo al duelo.
Atacar y parar es lo (nico que cuenta, como en la dialéctica, que es
una esgrima intelectual. S6lo asi entendida puede establecerse
como una disciplina con entidad propia, ya que si nuestro
propésito fuese la busqueda de la verdad, tendriamos que
remitirnos a la simple logica; y, en cambio, si nuestro objeto es
mostrar la validez de proposiciones falsas, no tendremos mas que
pura y simple sofistica. En ambas se daria por supuesto que ya
sabriamos que fuera objetivamente lo falso o lo verdadero, algo
que raramente se sabe de antemano. La verdadera definicion de

8 Veritas est in puteo,....dicho de Democrito (Didgenes Laercio 1X, 72 ). Con
frecuencia ocurre que dos discuten apasionadamente, y luego cada uno
vuelve a casa con la opinidn del otro: han hecho un intercambio.
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dialéctica es, por consiguiente, la que hemos formulado: esgrima
intelectual para tener razon en las discusiones. Si el nombre de
Eristica le fuera bien, mucho mas apropiado es el de Dialética
eristica. Siendo de gran utilidad, en los Ultimos tiempos se la ha
descuidado injustamente.

Por lo tanto, en este sentido, la dialéctica debe ser
simplemente una recapitulacion y exposicion sistematizada y
reglamentada de aquellas técnicas dadas por la naturaleza, de las
que se sirve la mayoria de la gente para tener tazon cuando durante
una disputa advierten que no la llevan de su parte. Es por esto por
lo que seria absurdo que en la dialéctica cientifica se tuviera en
cuenta la verdad objetiva y su esclarecimiento, puesto que en
aquella otra dialéctica originaria y natural esto no acontece nunca,
sino que, por el contrario, su Unico objetivo es el de tener razén.
Desde nuestro punto de vista, la tarea principal de la dialéctica
cientifica es la de formular y analizar las estratagemas desleales
utilizadas en la discusion, con el fin de que en los debates
verdaderos se las reconozca de inmediato y se las destruya. De ahi
que, en su planteamiento, ésta deba asumir que su propdsito final
va dirigido al hecho de tener razdn, y no al esclarecimiento de la
verdad
objetiva.

A pesar de que he buscado a lo largo y ancho, no me
resulta conocido el que se haya logrado algo en este sentido; por lo
tanto, éste es todavia un campo sin cultivar. Para alcanzar el fin
propuesto deberia acudirse al manantial de la experiencia,
observando en los debates cotidianos de nuestro entorno el modo
en que uno u otro de los contrincantes utiliz6 ésta o aquélla
estratagema, y acto seguido, aquellos ardides que aparecen con mas
frecuencia, reducirlos a sus principios generales para poder formular
desde ellos las estratagemas desleales utilizadas en la discusion con el fin de
que en los debates verdaderos se las reconozca de inmediato y se
las destruya. De ahi que, en su planteamiento ésta debe asumir que
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su propésito final va dirigido al hecho de tener razén, y no al
esclarecimiento de la verdad objetiva.

A pesar de que he buscado a lo largo y ancho, no me
resulta conocido el que se haya logrado algo en este sentido?®; por lo
tanto, éste es todavia un campo sin cultivar. Para alcanzar el fin
propuesto deberia acudirse al manantial de la experiencia,
observando en los debates cotidianos de nuestro entorno el modo
en que uno u otro de los contrincantes utiliz6 ésta o aquella
estratagema, y acto seguido, aquellos ardides que aparecen con mas
frecuencia, reducirlos a sus principios generales para poder
formular desde ellos los stratagemata mas usuales, que no sélo han
de ser utiles después para la propia ventaja, sino también para
impedir que sean usadas cuando el adversario pretenda utilizarlas
en su provecho.

Lo que sigue debe ser considerado como un primer
intento.

BASE DE TODA DIALECTICA

En primer lugar hay que considerar lo esencial de toda
discusion, qué es lo que en ella sucede.

El adversario ha propuesto una tesis (0 nosotros mismos,
da igual). Para refutarla existen dos modos y dos vias.

1) Los modos: a) ad rem (con referencia a la cosa], b) ad
hominem [en referencia a la persona con la que se discute), 0 ex
concessis [en referencia al marco de concesiones hechas por el

9 Segun Di6genes Laercio, entre los numerosos escritos retdricos de
Teofrastro perdidos en su totalidad, habia uno cuyo titulo era [Discusion
sobre la teoria de los discursos eristico] Esto tendria que ver con nuestro
asunto.
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adversario); esto es, mostramos que la tesis expuesta no esta de
acuerdo con la naturaleza del objeto, con la verdad objetiva, o0 con
otras manifestaciones o concesiones admitidas por el oponente, es
decir, con la verdad subjetiva; esta Ultima es s6lo una traslacion
relativa y no afecta a la verdad objetiva.

2) Las vias: a) refutacion directa, b) indirecta. La directa
ataca la tesis en sus fundamentos, la indirecta en sus consecuencia;.
La directa muestra que la tesis no es verdadera, la indirecta que no
puede ser verdad.

a) En cuanto a las refutaciones directas, podemos hacer dos
cosas: 0 mostramos que los fundamentos del enunciado son falsos
(nego majorem; minorem (negamos tanto la premisa mayor como la
menor]); o los admitimos pero mostramos que no se sigue de ellos
la consecuencia (nego consequentiam (niego la consecuencial), y
atacamos asi la consecuencia, la forma de la conclusion.

b) En las refutaciones indirectas utilizamos o la apagoge, o la
instancia.

A) Apagoge: aceptamos la tesis del adversario como si fuese
verdadera; después mostramos lo que de ella se sigue si la
utilizamos como premisa de un silogismo en unién de otra tesis
cualquiera reconocida como verdadera; a continuacion, deducimos
de dicho silogismo una conclusion claramente falsa, pues o
contradice la naturaleza del objeto!, o contradice las demas
afirmaciones del adversario; es decir, que tanto ad rem como ad
hominen es falsa (SOcrates en Hipias mayor y alias). Por consiguiente,
el enunciado del adversario seria también falso, pues de premisas
verdaderas s6lo pueden deducirse conclusiones verdaderas, aunque
de las falsas no siempre falsas.

10 Si contradice una verdad incuestionable, habremos reducido al
adversario ad absurdum.
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B) La instancia, exemplum in contrarium [contragjemplo]:
refutacion de la tesis general por medio de la aportacion directa de
casos particulares que aunque estan comprendidos bajo el
enunciado de la tesis, no la confirman, por lo que deducimos que
tiene que ser falsa.

Este es el andamiaje, el esqueleto de toda discusion; aqui
tenemos su osteologia. A ella hay que reducir el fundamento de
cualquier disputa. Pero todo esto puede suceder real o solo
aparentemente, con razones buenas o malas; y como no podemos
saberlo con facilidad, por eso suelen ser los debates tan largos y
empefiosos. Tampoco podemos separar lo verdadero de lo falso
durante su transcurso, porque, precisamente, ni siquiera los
contrincantes lo saben con anterioridad. Por consiguiente, pasaré a
la exposicion de las estratagemas sin tener en cuenta si se tiene 0 no
razon objetiva; pues tal cosa no puede saberse con seguridad v,
ademas, eso es lo que debe decidirse por medio de la disputa
propiamente dicha. Por cierto, en toda discusion o argumentacién
en general hay que estar de acuerdo sobre algo desde lo cual, a
modo de principio, podamos juzgar el asunto en cuestién: Contra
negantem principia non est disputandum [Con quien niega los principios
no puede discutirse].

ESTRATAGEMA 1

La amplificacion. La afirmacion del adversario se lleva més
alld de sus limites naturales, se la interpreta de la manera mas
general posible toméndola en su sentido mas amplio y
exagerandola. La propia afirmacion, en cambio, se especifica
cuanto se puede reduciéndola a su sentido mas nimio, a sus limites
mas estrechos, pues cuanto mas general sea una afirmacion, a mas
ataques estara expuesta. El remedio mas eficaz contra la
amplificacion es la definicion concreta de los puncti y el status
controversia [los puntos a discutir y las condiciones de la discusion).
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Ejemplo 1. Afirmé: "Los ingleses son la primera nacién en
el arte dramatico." — El adversario quiso intentar una instantia y
manifestd: "Que de todos era conocido que tanto en lo que a
musica se refiere, y por consiguiente, tampoco en la dpera,
hubieran hecho algo de importancia”. - Le repliqué recordandole
que "la masica no esta incluida entre las artes dramaticas; éstas se
refieren Unicamente a la tragedia y la comedia”, lo que él muy bien
sabia, s6lo que intent6 generalizar mi afirmacion para poder incluir
en ella todas las representaciones teatrales, y por consiguiente,
también la Opera y la mdsica, con lo que me derrotaria con
seguridad.

A la inversa, se salva la propia afirmacion mediante su
limitacion con respecto al primer proposito manifestado, si la
expresion utilizada lo favorece.

Ejemplo 2. A dice; "La paz de 1814 incluso devolvi6 a
todas las ciudades hanseéticas alemanas su independencia”. - B
responde con una instantia in contrarium que Danzig, que habia
conseguido su independencia gracias a Bonaparte, la perdi6 con
aquella paz. -A se salva de esta manera "yo dije "todas las ciudades
alemanas”, Danzig era una ciudad hanseatica polaca”.

Esta estratagema la ensefia ya Aristételes en los Tadpicos [lib.
VI, c. 12, 11.

Ejemplo 3. Lamarck (Philosophie zoologique [Paris, 1809), vol,
I, p. 203) niega a los polipos toda clase de percepcidn sensible
porque carecen de nervios. Pero, sin embargo, se sabe que
perciben, pues buscan la luz en tanto que artificiosamente se
mueven hacia ella de ramo en ramo; y atrapan su presa. De esto se
ha concluido que la masa nerviosa estd proporcionalmente
esparcida por la totalidad del volumen de sus cuerpos,
homogéneamente fundida; ya que es evidente que tienen algin tipo
de percepcion, aungue sin Grganos perceptores especificos. Porque
esto invalida su hipoétesis, Lamarck argumenta de forma dialéctica:
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"En este caso cada una de las partes del cuerpo de los pdlipos
deberia ser capaz de toda clase de percepcion sensible, de
movimiento, de voluntad, de pensamiento, siendo asi que el pélipo
tendria en cada punto de su cuerpo todos los Organos
correspondientes a las especies de los animales mas perfectos. Cada
particula podria ver, oler, gustar, oir, etc., y también pensar, juzgar,
inferir; en definitiva: cada molécula de su cuerpo seria como un
animal perfectamente desarrollado, y el mismo p6lipo ocuparia un
puesto superior al del ser humano, pues cada uno de sus trocitos
poseeria todas las capacidades que el hombre s6lo tiene en
conjunto. - Ademas, no habria ninguna razén que impidiese aplicar
lo que sobre los polipos se afirma, también a cada mdnada, el mas
imperfecto de todos los seres, y, finalmente, también a las plantas,
que por supuesto también viven, etc." - Con el uso de tales
estratagemas dialécticas traiciona un escritor que en su fuero
interno es consciente de no tener razon. Porque se afirmd: "su
cuerpo entero es sensible a la luz, por lo tanto es de naturaleza
nerviosa,>, concluye que todo el cuerpo piensa.

ESTRATAGEMA 2

Usar la homonimia para extender la afirmacion enunciada a
lo que puede comprenderse igualmente bajo el mismo nombre,
pero que poco o nada tiene que ver con el asunto del que se esta
tratando; después, a continuacion, se refuta triunfalmente la
afirmacion tomada en este sentido haciendo que parezca que se ha
refutado la primera.

Anotacién.  Sinénimas son dos palabras para el mismo
concepto; homdénimos dos conceptos designados mediante la misma
palabra (ver AristOteles, Topicos, Lib. I, cap. 13). Bajo, agudo, alto,
utilizados a veces para calificar cuerpos y otras para los tonos de
voz, son homdnimas. Honrado y probo son sindnimos.
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Se puede considerar esta estratagema como idéntica al
sofisma ex homonymia, sin embargo la obviedad de tal sofisma no
engafiara en serio.

Omne lumen potes extingui
Intellectus est lumen
intellectus potest extinguiL.

Aqui se nota enseguida que hay cuatro termini: lumen en
sentido propio, y lumen entendido metaféricamente. Por otra parte,
en casos mas sutiles engafia; concretamente, en aquellos en los que
los conceptos se designan con la misma expresion y estan
emparentados, pudiéndose intercambiar uno por otro con facilidad.

Ejemplo 1)1,

A. "Aln no esta usted muy iniciado en los misterios de la
filosofia kantiana".

B. "Ah, mire usted, de donde hay misterios no quieto saber
nada".

[Ejemplo 2)]

Censuro el principio del honor, juzgando incomprensible
que quien sufre una ofensa quede deshonrado a menos que no la

' Toda luz puede apagarse /el intelecto es luz /el intelecto puede
apagarse.

> Los ejemplos ideados intencionalmente al respecto no poseen la
sutileza suficiente como para engafiar; por eso es aconsejable que cada
uno haga acopio de los mismos sacandolos de su propia experiencia. Seria
conveniente que a cada estratagema pudiese asignarsele un nombre corto
y preciso al que se pudiera recurrir en el momento oportuno para
responder inmediatamente al uso de tal o cual estratagema.
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repare con una ofensa alin mas grande, o0 mediante la sangre del
ofensor o la propia. Para fundamentar esto aduzco que el
verdadero honor no puede ser manchado por lo que uno sufra,
sino Gnicamente por aquello que uno haga; pues a cualquiera puede
tocarle en suerte sufrir de todo. - El adversario ataco directamente
al fundamento mostrandome triunfalmente que si se acusase
falsamente a un comerciante de estafa, de irresponsabilidad, o de
negligencia en sus negocios, se le atacaria su honor, que habria sido
Unicamente manchado con lo

que padeciese; y que esto solamente podria repararse en cuanto que
se consiguiesen el castigo y la retractacion publica de los agresores.

De este modo, con el uso de la homonimia, suplanta el
honor burgués, o buen nombre cuya mancha acontece por la calumnia,
por el concepto del honor caballeresco, conocido también como
point d'honneur, cuya mancha acontece por ofensa. Y colmo un
ataque al primero no podria quedar impune, sino que deberia ser
reparado mediante puablica retractacion, del mismo mudo y con el
mismo derecho, se repararia un ataque al segundo mediante otra
ofensa aln mayor o mediante el duelo. Aqui tenemos, pues, la
mezcla de dos cosas esencialmente distintas favorecida por la
homonimia de la palabra honor y, ademas, también una mutatio
controversias  (cambio del asunto principal de la controversia)
ocasionada asimismo por la homonimia.

ESTRATAGEMA 3

Tomar la afirmacién3 que ha sido formulada en modo
relativo, relative, como si lo hubiera sido en general, simpliciter,

'3 Sophisma a dicto secundum quid ad dictum simpliciter (sofisma que hace pasar
una cosa dicha relativamente por absoluta). Este es el segundo elenchus
sophisticus de Aristételes (refutacion sofistica independiente de la diccion;
esto es, del modo de hablar, si se hace en absoluto o0 no, o teniendo en
cuenta un cémo, un cuando o dénde, o en relacion a alguna otra cosa
cualquiera) (Refutaciones sofisticas, 5.[4,166b22]).
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absolute, o por lo menos, entenderla bajo otro aspecto muy distinto
al de su verdadera intencién para seguidamente refutarla segin este
altimo. El ejemplo de Aristoteles es: el moro es negro, por lo que
a sus dientes se refiere, blanco; por lo tanto es negro, pero no
negro a la vez". - Este es un ejemplo imaginario que no engafiara
de verdad a nadie; tomemos en cambio, otro de la experiencia real.

Ejemplo 1. En una conversacion sobre filosofia, admito
que mi sistema defiende y alaba a los quietistas. Poco después,
recae la conversacion en Hegel, y aseguro que, en general, no ha
escrito mas que disparates, o que, al menos, hay en sus escritos
partes en las que el autor ha puesto la palabra y el lector debe
afiadirle el sentido. El adversario no se aventura a rebatirlo ad rem,
sino que se conforma con el uso del argumentum ad hominem: "yo
habia alabado a los quietistas y éstos, en cualquier caso, también
escribieron muchos disparates".

Admitiendo este hecho, corrijo al adversario afiadiendo
que no admiro a los quietistas como filésofos y escritores, es decir,
no por sus aportaciones teoricas, sino como a hombres, por sus
acciones y, simplemente, en un sentido practico; con respecto a
Hegel, me referia a sus aportaciones tedricas. Con esto se par0 el
golpe. Las tres primeras estratagemas estan emparentadas; tienen
en comun el hecho de que el adversario habla en realidad de otra
cosa distinta de la que se manifestd. Incurre en una ignoratio elenchi
[desconocimiento de la refutacion] aquél que se deja desarmar de
esta manera.

En todos los ejemplos mostrados es verdadero lo que
aduce el adversario, pero no esta realmente en contradiccion con la
tesis, la contradiccion es sélo aparente; asi, quien es atacado debera
negar la consecutividad de la conclusion del adversario, es decir,
que de la verdad de su tesis se desprenda la falsedad de la nuestra.
Es, pues, refutacion directa de su refutacion por negationem
consecuentiae [negacion de la consecutividad].

-22 -



El Arte de tener razén. Arthur Schopenhauer

No admitir premisas verdaderas porque se prevé su consecuencia.
Contra esto, los dos medios siguientes, reglas 4 y 5.

ESTRATAGEMA 4

Cuando se quiere llegar a una conclusion, no hay que dejar
que ésta se prevea, sino procurar que el adversario admita las
premisas una a una y dispersas sin que se dé cuenta durante el
transcurso del didlogo; de lo contrario, lo impedird con todos los
medios a su alcance. O, cuando es dudoso que el adversario vaya a
aceptarlas, se formulan primeramente las premisas de esas
premisas; se hacen prosilogismos; entonces se deja que admita unas
cuantas premisas desordenadas de tales prosilogismos
enmascarando asi la jugada hasta que haya admitido todo lo que
queriamos. Luego se procede recapitulando el asunto desde atras.
Esta regla la da Aristételes, Tdpicos VIII,1, No necesita ejemplo
alguno.

ESTRATAGEMAS 14

Pueden usarse premisas falsas para demostrar la propia
tesis cuando el adversario no admita las verdaderas, es decir, o por.
gue no reconozca su verdad, o porque ve que de ellas se seguiria
como conclusion inmediata nuestra tesis. Se toman entonces
proposiciones que de suyo son falsas, pero verdaderas ad hominen, y
se argumenta ex concessis, segiin la manera de pensar del adversario,
pues lo verdadero puede seguirse también de premisas falsas, si
bien nunca de verdaderas lo falso. Por otra parte pueden refutarse
tesis falsas del adversario mediante otras tesis también falsas pero
que él sostiene como verdaderas: puesto que hay que tratar con él,
debe utilizarse su propia forma de pensar. Por ejemplo, si
pertenece a alguna secta con la que estamos en desacuerdo

14 Perteneciente a la anterior.
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podemos utilizar contra él las maximas de la secta como principia.
Aristdteles, Tapicos V11, C. 9.
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ESTRATAGEMA 6

Se encubre una petitio principii [peticion de principio]
postulando aquello que se debe demostrar, 1) usando otro nombre,
por ejemplo, en vez de "honor", "buen nombre"”, en vez de
"virginidad", "virtud" etc., o también, utilizando conceptos
intercambiables: animales de sangre roja, en vez de animales
vertebrados; 2) dando por supuesto en general aquello que es muy
discutible en un caso particular; por ejemplo, se afirma la
inseguridad de la medicina postulando la inseguridad de todo saber
humano; 3) o viceversa dos cosas consecuentes la una de la otra, si
hay que demostrar la primera, se postula la segunda; 4) si para
demostrar el universal, se hace que se admitan todos los casos
singulares (la contraria a la nimero 2) (Aristoteles, Topicos VI, c.

).

El dltimo capitulo de los Topicos de Aristoteles contiene
buenas reglas sobre el ejercicio de la dialéctica.

ESTRATAGEMA 7

Cuando la discusion se dirige de manera algo formal y
rigurosa y deseamos que se nos comprenda muy claramente, si
hemos enunciado una afirmacion y debemos probarla,
procederemos preguntando al adversario para poder deducir de sus
respuestas la verdad de nuestra afirmacion. Este método erotematico
fue sobre todo utilizado por los antiguos (se le llama también
socratico); a él se refiere la presente estratagema y algunas que
después la seguiran. (Todas ellas libremente adaptadas segun el
L iber de elenchis sophistichis, c. 15 de Avristoteles).

Preguntar mucho de una vez y sobre muchas cosas para
ocultar lo que en realidad queremos que admita el adversario v,
ademés, extraer rapidamente de lo admitido la propia
argumentacion, pues quienes son lentos en comprender no pueden
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seguirla con precision y pasaran por alto los fallos o lagunas en las
deducciones de las pruebas.

ESTRATAGEMA 8

Provocar la irritacion del adversario y hacerle montar en
cOlera, pues obcecado por ella, no estara en condiciones apropiadas
de juzgar rectamente ni de aprovechar las propias ventajas. Se le
encoleriza tratdndole injustamente sin miramiento alguno,
incomodandole y, en general, comportandose con insolencia.

ESTRATAGEMA 9

No establecer las preguntas en el orden requerido por la
conclusion a la que se desea llegar con ellas, sino
desordenadamente; el adversario no sabra a dénde queremos ir a
parar y no estara preparado para prevenir la conclusién; ademas,
dependiendo de como vayan resultando sus respuestas, éstas
podran utilizarse para extraer conclusiones diversas, incluso
contradictorias. Esta estratagema se asemeja a la 4. en cuanto que
debe enmascararse su procedimiento.

ESTRATAGEMA 10

Si se advierte que el adversario niega intencionadamente
aquellas preguntas cuya; respuestas afirmativas podrian ser
utilizadas en beneficio de nuestra tesis, hay que preguntarle lo
contrario de lo que debemos haciendo como si esto fuese lo
requerido para defenderla; o por lo menos presentarle ambas
opciones a elegir, de manera que no note cudl de las dos es la que
se desea que afirme.

ESTRATAGEMA 11
Si hacemos una induccion y el adversario admite como

validos los casos particulares mediante los que se prueba, no
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debemos preguntarle si también admitird la verdad general que
puede concluirse de aquellos, sino que debemos introducirla a
continuacion como si se tratase de algo ya establecido y admitido
anteriormente; porque puede ser que asi lo crea, y también los
presentes tendran la misma impresion, pues se acordaran de las
muchas preguntas hechas sobre los casos particulares, que de
alguna manera habrian tenido que conducir a tal conclusion.

ESTRATAGEMA 12

Si la conversacion versa sobre un concepto general que
carece de nombre propio y tiene que designarse tropicamente
mediante una similitud, enseguida hemos de elegir nosotros el
simil, de manera tal que sea lo mas ventajoso posible para nuestra
afirmacion. Asi, por ejemplo, los nombres con que en Espafia son
designados los dos partidos politicos, serviles y liberales, los eligieron,
evidentemente, estos Gltimos. El nombre de "protestantes” lo
eligieron ellos; el de "evangélicos", también; pero el de "herejes",
los cat6licos. sirve también para nombrar las cosas de manera que
resulten mas apropiadas a nuestro interés: por ejemplo, si el
adversario ha propuesto un cambio, se le llamara innovacion, pues se
trata de una palabra aborrecida. Actuaremos de manera contraria si
SOmOos Nosotros quienes hacemos la propuesta. En el primer caso
se llama a lo opuesto "orden establecido™; en el segundo, "un
pellejo”. Aquello que alguien desintencionada e imparcialmente
llamaria algo asi como "culto" o "doctrina pablica de la fe", otro
que quisiera hablar en su favor, lo llamaria "piedad" o "beatitud"”, y
un enemigo, "hipocresia” o "supersticion". En el fondo se trata de
una sutil petitio principii, ya que con la palabra, en la denominacion
utilizada, damos ya por supuesto aquello que queremos probar y
que luego derivamos mediante un simple juicio analitico. A lo que
uno denomina "asegurar su persona”, “poner bajo custodia”, su
enemigo lo llama "encerrar".

Un orador traiciona previamente su intencién por medio
del nombre que da a las cosas. - Uno dice "la espiritualidad"; otro,
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"los curas". Entre todas las estratagemas ésta es instintivamente la
que mas se usa. Fervor religioso - fanatismo; desliz o galanteria =-
infidelidad; equivoco - indecencia; contratiempo - bancarrota; "por
medio de influencia y relaciones” - "mediante corrupcion y
nepotismo"; "sincero reconocimiento” - "buena retribucion™.

ESTRATAGEMA 13

Para lograr que el adversario admita una tesis debemos
presentarle su opuesta y darle a0 elegir una de las dos, pero
teniendo la desfachatez de proclamar el contraste de forma
estridente, de modo que, para no ser paradgjico, tenga que
decidirse por nuestra tesis que parecerda muy probable en
comparacion con la otra. Por ejemplo: el adversario debe admitir
que uno tiene que hacer todo lo que su padre le dice; asi es que le
preguntamos: ";se debe obedecer a los padres en todas las cosas, 0
desobedecerles?" - O cuando se dijo con respecto a algo "a veces",
preguntamos si es que con "a veces" se entienden pocos casos 0
muchos; él dird "muchos". Es como si comparamos el gris con el
negro, y lo llamamos blanco, y luego con el blanco y lo llamamos
negro.

ESTRATAGEMA 14

Una jugada descarada es la siguiente: cuando el adversario
ha respondido a varias preguntas sin favorecer la conclusion que
teniamos pensada, se enuncia y se exclama ésta triunfalmente como
si ya estuviera demostrada, aun sabiendo gue no se sigue
de las respuestas dadas por el adversario. si éste es timido o tonto,
y nosotros poseemos el suficiente descaro y una buena voz, puede
salir bien la jugada. Esta estratagema pertenece a la fallacia non causae
ut causae [engafio producido al tomar lo no fundamentado por el
fundamento].
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ESTRATAGEMA 15

Si  hemos expuesto una tesis paraddjica, pero nos
encontramos en dificultades para demostrarla, presentamos al
adversario otra tesis correcta, aunque no del todo evidente, para
que la acepte o la refute como si de ello quisieramos obtener la
prueba; si  sospechando alguna treta la rechaza, entonces lo
reducimos ad absurdum [al absurdo] y triunfamos; pero si la acepta,
habremos dicho entretanto algo razonable, y ya veremos como
sigue adelante el asunto. O utilizamos aqui la estrategia precedente
y aseguramos que con eso ha quedado demostrada nuestra
paradoja. Para esto hace falta una insolencia extrema que, si bien la
proporciona la experiencia, también hay gente que la
pone en préactica instintivamente.

ESTRATAGEMA 16

Argumenta ad hominem o ex concessis. Con respecto a una
afirmacion del adversario, tenemos que buscar si de alguna manera
no estara en contradiccion -en caso necesario, por lo menos en
apariencia- con alguna otra cosa que él haya dicho o admitido
previamente, o con los principios de una escuela o secta que él haya
alabado o aprobado; también con hechos de quienes pertenecen a
tal secta, o con los de miembros falsos o supuestos, o con su
propia conducta. Si, por ejemplo, €l defiende el suicidio, se le
espeta: " ¢Por qué no te ahorcas ti ?". O si afirma que la
permanencia en Berlin no le es grata, se le increpa
inesperadamente: ";Por que no te marchas de aqui en el primer
correo?". De una forma u otra podra encontrarse algun tipo de
incomodo.

ESTRATAGEMA 17

Si el adversario nos amenaza con una refutacion, a menudo
podremos salvarnos mediante una sutil diferencia en la que antes
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no habiamos reparado, si es que el asunto se presta a alguna que
otra ambigliedad o permite su remision a un doble caso.

ESTRATAGEMA 18

Si notamos que el adversario comienza una argumentacion
con la que va a derrotarnos, no tenemos que consentirle que siga
adelante con ella; hay que impedirle a toda costa que la concluya,
interrumpiendo o desviando a tiempo la trayectoria de la discusion
al encaminarla hacia otras cuestiones. Brevemente, le salimos al
paso con una mutatio controversiae [cambio del tema de la discusion]®

ESTRATAGEMA 19

Si el adversario nos solicita explicitamente alegar algo en
contra de algun punto concreto de su afirmacion pero no tenemos
nada adecuado, tomamos el asunto de manera general vy
argumentamos asi en su contra. Si debemos responder a la
pregunta de por qué no es de fiar una determinada hipotesis fisica,
hablamos de lo engafioso del saber humano y lo adornamos con
toda suerte de ejemplos.

ESTRATAGEMA 20

Cuando hayamos obtenido del adversario la concesion de
una premisa que requeriamos, tenemos que deducir la conclusién
deseada no con més preguntas, sino concluyéndola inmediatamente
nosotros mismos; asi, incluso careciendo todavia de una u otra de
las premisas, la tomamos también como igualmente concedida y
deducimos de esta forma la conclusion.

Lo que resulta entonces es la aplicacion de la fallacia non
causae ut causae [falacia que consiste en tomar por fundamento lo
que no es].

15 Sobre esto, la estratagema 29,
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ESTRATAGEMA 21

Si observamos que el adversario utiliza un argumento
meramente aparente o sofistico podemos anularlo sencillamente
atacando su capciosidad y apariencia, pero es mucho mejor
presentarle otro argumento si cabe, de analoga apariencia y
sofisteria para liquidarlo, pues lo que importa no es la verdad, sino
la victoria. si €l utiliza un argumentum ad hominem, bastara para
invalidarlo con que le respondamos con otro contraargumento ad
hominem (ex concessis); y, sobre todo, serd mucho mas corto esgrimir
un argumentum ad hominem cuando se tenga oportunidad que
enzarzarse en una discusion sobre la verdadera naturaleza del
asunto.

ESTRATAGEMA 22

Si el adversario nos conmina a que admitamos algo de lo
que inmediatamente se seguira el problema que se debate en la
discusion, nos negamos aduciendo que se trata de una petitio
principii, pues tanto él como el auditorio confundiran con facilidad
una tesis, que en apariencia se parece al problema, con el problema
mismo; asi le privaremos de su mejor argumento.

ESTRATAGEMA 23

La contradiccion y la discordia motivan la exageracion de la
tesis. contradiciendo al adversario podemos inducirlo a que lleve
fuera de sus limites una afirmacién que dentro de ellos hubiera
podido ser verdadera. En cuanto hayamos refutado la exageracion
parecerd que refutamos también su primera tesis. En cambio,
debemos guardarnos de que no se nos lleve al abultamiento o a una
mayor extension de nuestra tesis empleando en contra nuestra el
mismo procedimiento. A menudo el adversario recurrira al intento
de extender nuestra afirmacion mas alla de los términos en los que
la habiamos expresado; en este caso debemos pararlo subitamente
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y reconducirlo a los limites de lo que manifestamos con un "tanto
dije, y no mas".

ESTRATAGEMA 24

Uso abusivo de la deduccion. De las tesis del adversario se
infieren a la fuerza, mediante deducciones falsas y deformando los
conceptos, tesis que no estan alli contenidas y que de ningin modo
corresponden a la opinion manifestada por él, sino que, en cambio,
son absurdas o peligrosas. De esta forma parecera que de su tesis
se siguen proposiciones que se contradicen a si mismas o que
contradicen verdades reconocidas; esto valdra como una refutacion
indirecta, apagoge; es de nuevo un empleo de la fallacia non causae ut
causae [falacia que consiste en tomar por fundamento lo que no es].

ESTRATAGEMA 25

Esta estratagema tiene que ver con la Apagoge mediante una
"instancia", exemplum in contrarium. La epagoge, inductio, requiere una
gran cantidad de casos para poder hacer valer un principio
universal; a la apagoge le basta con presentar un Unico caso en el que
el principio no es valida para refutarlo; se llama "instancia" a un
caso de este genero, entasis, exemplum in contrarium, instantia
[contraejemplo]. Por ejemplo, la proposicion "todos los rumiantes
tienen cuernos”, sera invalidada por la Unica "instancia" del
camello.

La "instancia" es un caso en la aplicacién de la verdad
general que queda subsumido bajo el concepto principal de aquélla,
pero para el que tal verdad general no es vélida, por lo que ésta
queda invalidada.

Sin embargo, no es raro que aqui se den engafios; por eso
sera conveniente tener en cuenta lo siguiente cuando el adversario
haga instancias: 1) Si el ejemplo es efectivamente verdadero. Hay
problemas cuya Unica solucion es la de que son falsos: por ejemplo,
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muchos milagros, historias de espiritus, etc. 2) Si esta realmente
bajo el concepto de la verdad propuesta. Muchas veces esto es sélo
aparente y puede solucionarse mediante una sutil distincion. 3) Si
verdaderamente se contradice con la verdad expresada, pues a
menudo es esto también sélo aparente.

ESTRATAGEMA 26

Un golpe brillante es lo que se conoce como retorsio
argumenti [dar la vuelta al argumento]: es decir, cuando el argumento
que el adversario quiere utilizar para su defensa puede ser utilizado
mejor en su contra. Por ejemplo, él dice: "No es mas que un nifio,
déjalo en paz, no se lo tengas en cuenta,”; retorsio: "Precisamente
porque es un nifio se le debe tener en cuenta y corregirle, para que
no se arraiguen sus malas costumbres".

ESTRATAGEMA 27

Si inesperadamente el adversario se muestra irritado ante
un argumento, debe utilizarse tal argumento con insistencia; no
s6lo porque sea el mas indicado para irritarle, sino porque es de
suponer gue se ha tocado la parte mas débil de su razonamiento y
porque si se sigue por ahi, habra de obtenerse mucho més de lo
gue se muestra a simple vista.

ESTRATAGEMA 28

Esta estratagema estd especialmente indicada para cuando
discuten personas doctas ante un publico que no lo es. si no se
tiene ningn argumentum ad rem y ni siquiera uno ad hominem, se
intenta uno ad auditores [al auditorio], esto es, se arguye una
observacion invélida, cuya invalidez s6lo reconoce el experto. si
bien el adversario lo es, no asi el auditorio: a sus 0jos, nuestro
adversario pasara por ser el derrotado, y ain mas rotundamente, si
la observacion que se hizo pone en ridiculo de algin modo su
afirmacion. La gente estd en seguida dispuesta a la risa; y se obtiene
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el apoyo de los que rien. Para mostrar la nulidad del comentario, el
adversario tendria que debatir largamente y remitirse a los
principios de la ciencia o a otra cosa por el estilo, con lo que no
obtendria facilmente atencion.

Ejemplo. El adversario dice: "En la formacién de la costra
rocosa primigenia, la masa desde la que cristalizaron el granito y
toda la roca restante se hallaba fluida a causa del calor, es decir,
derretida; el calor debid de ser por lo menos de 200° R.; la masa
cristalizé bajo la superficie marina que la cubria." — Hacemos el
argumento ad auditorem, aduciendo que bajo aquella temperatura, ya
incluso antes de los 80°, el mar habria cocido y se habria esfumado
en forma de vapor. - Los espectadores rien. Para refutarnos,
nuestro adversario tendria que demostrarnos que el punto de
ebullicion no depende so6lo del calor, sino también de la presion
atmosférica y que ésta es tan intensa que incluso si la mitad del
agua marina sube en forma de vapor, aun a la temperatura de 200°
R. no da lugar a coccion alguna. — Mas él no se aventura a
demostrarlo, pues para quienes no son fisicos se necesita
préacticamente todo un tratado.

ESTRATAGEMA 29

Si se advierte que vamos a ser vencidos!é, hacemos una
diversion; es decir, comenzamos repentinamente a hablar de otra
cosa totalmente distinta como si tuviese que ver con el asunto en
cuestion y constituyese un nuevo argumento en contra del
adversario. Esto ocurre con cierto disimulo si, a pesar de todo la
diversion esté relacionada, aunque solo sea de forma general, con el
thema quaestionis [el tema en cuestion]; o descaradamente, cuando
soOlo se usa para huir del adversario y no tiene en absoluto nada que
ver con el tema.

16 Véase la estratagema 18.
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Por ejemplo: alabé que en China no se conceden cargos
publicos por nobleza de cuna sino que todos se otorgan como
consecuencia de Examina [examenes]. Mi oponente afirma que
precisamente el saber no capacita mas para el ejercicio de un cargo
publico que la excelencia del nacimiento (que él tiene en mayor
consideracion). - Mas ahora estaba perdido. En seguida hizo la
diversion aduciendo que en China se castiga a
todos los estamentos con bastonazos, lo que relacioné con el
consumo excesivo de té, dos cosas que reprocha a los chinos.
Quien a continuacion se dejase enredar por esto, habria sido
desviado y perderia con ello la victoria que habia estado a punto de
obtener.

La diversion es descarada cuando abandona por completo
el asunto en cuestion y ataca con algo parecido a esto: "si, y eso que
usted afirmaba recientemente, en cualquier caso, etc. " Pues esto ya
se corresponde en cierta manera con el "ataque personal”, del que
se tratara debidamente en la Gltima estratagema. Considerada en
sentido estricto, la diversién es un estadio intermedio entre el
argumentum ad personam, y el argumentum ad hominem. Cuan comdn y
natural es esta estratagema lo confirma toda disputa entre gente
vulgar: cuando uno hace al otro reproches personales, éste no
responde con su refutacion, sino con recriminaciones personales en
contra del adversario, dejando sin responder los reproches que a él
se le hayan dirigido y admitiéndolos igualmente. Hace como
Escipion, que no ataco a los cartagineses en ltalia sino en Africa.
En la guerra tal diversion es muy til cuando se hace a tiempo; en
las disputas es mala, pues los propios reproches se dejan sin
respuesta, y el auditorio llega a conocer lo peor de ambos
contrincantes. En la discusion se utiliza faute de mieux [a falta de algo
mejor].
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ESTRATAGEMA 30

El argumentum ad verecundiam [argumento al respeto]. En vez
de razones se usan autoridades elegidas a la medida de los
conocimientos del adversario.

Unusquisque rnavult credere quam judicare [cualquiera prefiere
creer a discurrir], dice Séneca [De Vita beata 1, 4]; se tiene un juego
facil si tenemos de nuestra parte una autoridad que el adversario
respeta. Podran utilizarse muchas mas autoridades cuanto mas
restringidos sean sus conocimientos y capacidades. si éstas fueran
de primer orden, entonces habria muy pocas o ninguna. Como
mucho, aceptara aquéllas a las que se atenga alguien versado en una
ciencia, arte u oficio de los que él apenas posea conocimiento
alguno, aunque con pesar. La gente comun, en cambio, siente gran
respeto por los especialistas de cualquier clase. No saben que quien
hace profesion de una cosa ama mas el beneficio que de ella
obtiene que dicha profesion; ademas, el que ensefia una materia
raramente la conoce en profundidad, pues, precisamente, a aquél
que la estudia profusamente le sobra poco tiempo para la
enseflanza. Para el vulgus [plebe] existen muchisimas autoridades
que respeta; si no se tiene alguna autoridad adecuada al caso, se
sustituye por otra que lo sea sélo aparentemente, y se la adapta a
aquello que fue dicho en un sentido distinto o bajo otra
circunstancia. Las autoridades que el adversario no comprende en
absoluto son las que frecuentemente producen mayor efecto. Las
personas no cultivadas sienten un particular respeto por las
florituras griegas y latinas. En casos de apuro no sélo puede
tergiversarse la autoridad, sino también falsificarse o incluso
esgrimir alguna de invencion propia, pues la mayoria de las veces el
adversario no tiene el libro a mano o no sabe como consultarlo. El
mas bonito ejemplo de esto lo proporciona el francés Curé, quien
para no tener que pavimentar el trozo de calle frente a su casa,
como era de obligacion para todos los demas ciudadanos, se
ampar6 en una sentencia biblica: paveant illi, ego non pavebo [quieran
los otros temblar, yo no tiemblo], [lo que fue interpretado por los
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espectadores que entendian algo de latin como si paveant viniese del
francés paver = pavimentar]!”’. Esto convencié a los delegados de la
comunidad. También se utilizan los prejuicios comunes como
autoridad, pues la mayoria opina con Aristételes: [decimos que es
correcto lo que asi le parece a la mayoria; Etica a Nicomaco X, 2,
1172h 36] ; efectivamente, no existe opinion alguna, por absurda
que sea, que los hombres no acepten como propia, si llegada la
hora de convencerles se arguye que tal opinién es aceptada
universalmente. El ejemplo obra tanto en su pensamiento como en
sus actos. Son como ovejas que siguen al carnero a donde quiera
que vaya: les es mas facil morir que pensar. Es curioso que la
universalidad de una opinién tenga en ellos tanto peso, puesto que
pueden observar en si mismos con qué facilidad se aceptan
opiniones sin juicio previo por la sola fuerza del ejemplo. Pero no
se dan cuenta, pues les falta cualquier tipo de reflexion. sélo los
elegidos pueden decir con Platon: [la multitud tiene opiniones
variadas; Replblica 1X, 576¢] lo que quiere decir que el vulgus tiene
muchas patrafias en la cabeza y si uno quiere desentenderse de ellas
tendria un inmenso trabajo.

La universalidad de una opinion, hablando seriamente, ni
constituye una prueba, ni un motivo de la posibilidad de su verdad.

Los que sostengan lo contrario tendran que admitir 1) que
la distancia en el tiempo priva a aquella universalidad de su fuerza
probatoria; de no ser asi, deberian ser considerados todos los
antiguos errores que alguna ves fueron aceptados como verdades;
por ejemplo, el sistema ptolomeico, o en todos los paises
protestantes habria que instaurar de nuevo el catolicismo; 2) que la
distancia en el espacio tiene el mismo efecto; si no, esa
universalidad de opinion quedara en entredicho entre los
seguidores del budismo, el cristianismo o del islamismo. (segin

17 Afiadido en la edicion de Haffmans. [N. del T.]
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Benthan, Tactique des assemblées législatives [Ginebra-Paris 1816], t. 11,
p. 76).

Lo que se conoce como opinion universal es, examinandola
con precisién, la opinibn de dos o tres persona; nos
convenceriamos de esto si pudiésemos observar su genesis. Nos
encontrariamos entonces con que fueron dos o tres personas
quienes primero la supieron o enunciaron y afirmaron, y que,
benévolamente, creyeron que la habian examinado a fondo; el
perjuicio de suponerles lo suficientemente capacitados para realizar
tal examen, indujo, en principio, a otros tantos a aceptar también
esta opinion; a éstos los creyeron otra vez mucho mas: aquellos a
los que su indolencia les sugirié que era mejor creerlo enseguida
que andar haciendo trabajosas comprobaciones. De este modo
crecié de dia el nimero de tales acolitos indolentes y crédulos,
pues, al fin y al cabo, la opinidn venia respaldada por un buen
nimero de voces que apoyaban; entretanto, aquellos que la
veneraban atribuyeron Unicamente el caracter determinante de sus
fundamentos el que hubiese conquistado tal consenso. Los
restantes se vieron obligados a admitir lo que ya era aceptado en
general pasar por las cabezas inquietas que se rebelaban contra la
opinién de la mayoria, 0 por tipos presuntuosos que pretendian ser
mas listos que el resto del mundo. A estas alturas el consenso se
convirtié ya en deber. De aqui en adelante, los pocos que estan
capacitados para juzgar se ven obligados a callarse, mientras que
aquellos a quienes se le permite hablar son precisamente los mas
incapaces de tener opiniones y juicios propios Yy los que,
simplemente, se hacen eco de la opinién de los otros; por otra
parte, éstos son sus mas celosos e intolerantes defensores. En
efecto, no odian tanto la opinion distinta de quien piensa de otra
manera, cuanto la audacia querer juzgar por si mismo, algo que
ellos ya no intentan hacer y de lo que, ademas, son consientes.

Resumiendo: muy poco son capaces de pensar, sin

embargo todos quieren tener opiniones; y siendo asi, ¢no sera facil,
en vez de crearlas ellos mismos, tomarlas ya listas de otros?. Ante
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estos hechos, ¢qué valor de verdad puede tener ahora la opinion de
cien millones de personas? EI mismo que el de un dato historico
gue se encuentra en cientos de historiadores y del que después se
sabe que lo han copiado uno de otros, por lo que se concluye que
al cabo todos se fiaron del testimonio de uno solo (Segin Bayle,
Pensées sur les Cométes [1704,Vol. 1, p. 100).

Dico ego, tu dicis,sed denique dixit et ille:
Dictaque post toties, nil nisi dicta vidests.

No obstante, cuando se discute con gente comun puede
usarse la opinion universal como autoridad.

Por lo general, se observara que cuando dos personas
ordinarias discute, el arma mas utilizada por ambas partes es el de
las autoridades: con ellas se acosan mutuamente. Si una persona
mas inteligente tiene que vérselas con este género, lo mejor que
puede hacer es adaptarse a tal arma y utilizarla segin los puntos
débiles del adversario. En efecto, contra el arma de las razones ésta
es, ex hypothesi, un Sigfrido cornudo inmerso en la marea de la
incapacidad de pensar y juzgar.

En los tribunales se litigia exclusivamente recurriendo a la
autoridad, a la autoridad de la ley, que esta firmemente establecida.
Competencia de la facultad de juzgar es encontrar la ley, es decir, la
autoridad que ha de aplicarse en cada caso concreto. La dialéctica
posee, sin embargo, suficiente amplitud de campo como para, en
aquellos casos en los que convenga, hacer que un caso y una ley

18 "o digo yo, lo dices ti, y al fin también aquél lo dice: /Tanto se ha
dicho, que ya sélo queda ver lo que se dijo" (Motto Elegido por Goethe
como encabezado de la parte polémica de su Teoria de Colores).[N. del
T]
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que en realidad no concuerdan, giren hasta que pueda vérselos
como concordantes y al contrario.
ESTRATAGEMA 31

Cuando no se tiene nada que oponer a las razones
expuestas por el adversario, uno se declara fina e irénicamente
incompetente: "Lo que usted dice supera mi pobre capacidad de
comprension; probablemente serd muy justo, mas yo no acierto a
comprenderlo, por lo tanto renuncio a cualquier juicio".

Con esto se insinua al auditorio, al que se ha tenido en
cuenta en todo momento, que lo que se ha dicho es absurdo. Asi,
muchos profesores de la vieja escuela ecléctica declararon al
aparecer la Critica de la razén pura, 0 mejor, cuando ésta empezo a
suscitar interés, "'nosotros no la comprendemos"; con eso creyeron
haber resuelto el asunto. Pero cuando algunos adeptos de la nueva
escuela les demostraron que realmente tuvieron razon al afirmar
que no la habian comprendido, se pusieron de muy mal humor.

Esta estratagema debe utilizarse Unicamente alli en donde
se esta seguro de ser mas estimado por el auditorio que el
adversario: por ejemplo, un profesor contra un alumno. En
realidad, pertenece a la estratagema precedente, ya que es una
manera especialmente maligna de hacer valer la propia autoridad en
vez de atenerse a razones. La jugada contraria es la siguiente:
"Permitame..., con su gran capacidad de penetracion, debe ser para
usted algo muy sencillo de comprender, por lo que Gnicamente mi
mala exposicion tiene la culpa”, y asi darle en las narices, que tenga
que entenderla nolens volens [quiera o no quiera], con lo que quedara
claro que efectivamente no la habia entendido. Asi se trocé el
argumento: él quiso insinuar "absurdo", nosotros le demostramos
"incomprension”. Ambas cosas con la mas exquisita cortesia.
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ESTRATAGEMA 32

Una forma répida de invalidar o, al menos, hacer
sospechosa una afirmacion del adversario que no nos conviene es
subsumirla bajo una categoria aborrecible con la que pueda tener
alguna semejanza, con la que se la relaciona sin mas: por ejemplo
"esto es maniqueismo, esto es arrianismo; esto es pelagianismo;
esto es idealismo; esto es espinozismo; esto es panteismo; esto es
brownianismo; esto es naturalismo; esto, ateismo; esto es
racionalismo; esto, espiritualismo; esto es misticismo; etc." - Con lo
que suponemos dos cosas: 1) que la afirmacién es idéntica o, al
menos, esta contenida en tal categoria y podemos exclamar: "';Oh,
esto no es nuevo para nosotros!" y 2) que tal categoria ya esta
refutada del todo y no puede contener ni una sola palabra de
verdad.

ESTRATAGEMA 33

"Esto sera verdad en la teorfa, pero en la practica es falso".
Mediante este sofisma se conceden las razones, pero se niegan las
consecuencias; estd en contradiccién con la regla a ratione ad
rationatum valet consequentia [tiene que haber consecutividad necesaria
entre la causa y su efecto] Tal afirmacion supone una imposibilidad:
lo que en la teoria es verdadero debe serlo también en la practica; si
esto no se verifica, habrd un fallo en la teoria; algo se omitié y no
salié bien la cuenta; consecuentemente, también la teoria es falsa.

ESTRATAGEMA 34

Si el adversario no da una respuesta precisa a una pregunta
0 a un argumento, 0 no toma posicién concreta alguna al respecto,
sino que se evade respondiendo con otra pregunta 0 con una
respuesta esquiva o con algo que carece de relacion alguna con el
asunto en discusion, pretendiendo desviar el tema hacia otra parte,
es signo evidente de que hemos tocado (a veces sin saberlo) uno de
sus puntos débiles; se trataria por su parte de un enmudecimiento

-41 -



El Arte de tener razén. Arthur Schopenhauer

relativo. Urge, pues, mantenernos en el punto que hemos tocado sin
soltarlo y més aun cuando no veamos en qué consiste la flaqueza
con la que dimos.

ESTRATAGEMA 35

Que si es practicable hace innecesarias rodas las demas. En
vez de influir en el intelecto con razones, se influye en la voluntad
por medio de motivos; de este modo, tanto el adversario como el
auditorio, si es que posee los mismos intereses que aquél, se ganan
al instante para nuestra opinidn, aungue ésta provenga del
manicomio. Y es que casi siempre tiene mas peso una pizca de
voluntad que un quintal de juicio y de persuasion. Naturalmente,
esta estratagema sélo da resultado bajo determinadas condiciones,
cuando se puede hacer saber abiertamente al adversario que si se
dejase valer su opinion la consecuencia que se seguiria de ello seria
muy perjudicial para sus propios intereses, la soltara enseguida con
la misma rapidez con que arrojaria un hierro candente que hubiese
agarrado por descuido. Por ejemplo: si un clérigo defiende un
dogma filosofico y se le hace notar que estd en contradiccion con
un dogma fundamental de su iglesia, enseguida renunciara a
mantenerlo.

Un terrateniente afirma la excelencia de las méquinas en
Inglaterra, en donde una maquina de vapor realiza el trabajo de
varios hombres; se le responde que muy pronto también los carros
de caballos serdn sustituidos por maquinas de vapor, y que los
numerosos caballos de sus cuadras tendran que bajar de precio; -ya
se vera qué es lo que ocurre. En estos casos el sentimiento de uno
de estos oponentes concuerda con la méaxima: "quam temere in nosmet
legem sancismus iniquam™ ["con cuénta facilidad enunciamos una ley
inicua que se manifiesta en contra nuestra”, Horacio, Sétirasl, 3,
67].
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Lo mismo sucede cuando el auditorio forma parte, como
nosotros, de una secta, corporacion, sindicato, club, etc., mientras
que el adversario no. Por muy justa que sea su tesis, en cuanto
anunciemos que va en contra del interés de la mencionada secta,
corporacién, etc., todos los presentes reprobaran los argumentos
del adversario, por éptimos que sean, teniéndolos por débiles y
miserables, mientras que los nuestros, en cambio, aunque carezcan
de fundamento alguno, se tendran por justos y acertados; el coro se
proclamard con gran vocerio a nuestro favor y el adversario
abandonara el terreno avergonzado. la mayoria de las veces el
auditorio creerd haber dado su consentimiento por pura
conviccidn, pues aquello que va en contra de nuestros intereses casi
siempre le parece absurdo al intelecto.

Intellectus luminis sicci non est recipit infusionem a \oluntate et
affectibus [el intelecto no es una luz que arda sin aceite, sino que esta
alimentado por la voluntad y las pasiones, Bacon, Novum Organon 1,
49]. Puede describirse también a esta estratagema como "agarrar al
arbol por la raiz": cominmente se la conoce como argumentum ab
utili [argumento desde la utilidad].

ESTRATAGEMA 36

Desconcertar y aturdir al adversario con absurda y excesiva
locuacidad. Esto tiene que ver con que

Frecuentemente cree los hombres, al escuchar palabras huecas, que se
trata de graves pensamientos.

Si el adversario es consciente de su propia debilidad y lo
oculta, si estd acostumbrado a escuchar cusas que no entiende
haciendo como si las hubiese entendido, entonces puede
impresionarsele si con aire de seriedad y haciendo que parezcan
verdades profundas, se le espetan los mayores absurdos como si
fueran la prueba palpable de lo que se desea defender. Frente a
ellos perdera el nido, la vista y el pensamiento. Como se sabe,
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algunos filésofos han utilizado recientemente esta estratagema ante
el pablico alemén, obteniendo con ello un extraordinario aplauso.
Ya que se trata de exempla odiosa [ejemplo odioso] tomaremos
para ilustrarlo un fragmento de la obra de Oliver Goldsmith: The
vicar of Wakefield [cap. V].

-Muy bien Frank -repuso el Squire-, pues que me ahogue
este vaso Si una hermosa muchacha no vale mas que todos
los clérigos del pais. Porque los impuestos y los diezmos no
son mas que una imposicion, todo un condenado engafio, y
puedo probarlo.

-Me qustaria que lo hiciera- dijo Moisés; y continud- : Y
creo que yo podria replicarle adecuadamente.

-Muy bien, caballero-exclamo el Squire burlandose de él y
haciendo sefias al resto de la familia para que nos
dispusiéramos a divertirnos-. Si tiene usted firmes
argumento sobre el tema estoy dispuesto a aceptar el desafio.
En primer lugar, ;como prefiere discutir, analdgicamente o
dialdgicamente?

-Racionalmente- respondié Moisés, muy contento de que se
le aceptara la discusion.

-Muy bien- dijo Squire- y para empezar por el principio,
espero que no me negara que lo que es, es. Si no esta usted
de acuerdo en esto es indtil que sigamos adelante.

-Desde luego-replico Moisés-,estoy de acuerdo con eso.
-Espero que igualmente admitira-prosiguié el otro-que una
parte es mejor que el todo.

-Claro que lo admito-contestd moisés-.No es mas que lo
razonable.

-Supongo-continud Squire- que no me negara que los tres
angulos de un tridngulo valen dos rectos.

19 Schopenhauer no trascribe en el texto original el ejemplo al que se
refiere. Nosotros seguimos la version de la edicion Haffmans al hacerlo

asi. (N. del T.)
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-No puede haber nada mas que evidente-concedi el otro,
mirando alrededor con aire de importancia.

-Muy bien -contestd Squire, hablando muy deprisa-,ahora
que estan bien sentadas las premisas, empiezo por observar
que la concatenacion de la propia existencia, procediendo
por una razén duplicada reciproca, produce naturalmente
un dialogismo problematico, que de algin modo prueba que
la esencia de la espiritualidad puede ser referida al segundo
predicado.

-Un momento, un momento-le interrumpié Moisés-.Yo no
puedo aceptar es.

¢Cree usted que me voy a someter humildemente a sus
doctrinas tan heterodoxas.

-iComo!- replicd el Squire, simulando estar muy enojado-,no
£s cuestion

someterse. Contésteme un simple pregunta:;Cree usted que
Avristételes tiene razon cuando dice que los relativos estan
relacionados?.

-Sin duda-replico Moisés.

-Si es asi-contestd el Squire-, respondame directamente a lo
que le propongo: Si usted juzga que la investigacion
analitica de la primera parte de mi entimema es deficiente
"secundum quoad” a "quoad minus"”, déme también sus
razones directamente.

-iProtesto!-exclamo Moisés-. No comprendo del todo la
fuerza de su razonamiento, pero si se reduce a una simple
proposicion, supongo que tendra una respuesta.

-iOh sefior! -replicd el Squire-, soy su mas humilde servidor,
y creo que usted pretende que yo le proporcione tantos
argumentos como inteligencia. No, caballero, es usted
demasiado duro conmigo.

Esto provocd las risas sobre el pobre Moisés, que a partir
de ese momento fue la Unica persona seria de aquel grupo de
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caras alegres, y no volvié a decir una sola palabra en toda
la nochez2o.

ESTRATAGEMA 37

(Que deberia ser una de las primeras) Cuando el
adversario, llevando de hecho razon, ha tenido la mala suerte de
elegir para su defensa una prueba inadecuada que podemos
invalidar facilmente, damos con eso todo el asunto refutado. En el
fondo, lo que hacemos es sustituir un argumentum ad hominen por
uno ad rem. En caso de que el o los presentes no aporten una
prueba mejor, habremos vencido. Por ejemplo: alguien que para
demostrar la existencia de Dios aduce como prueba el argumento
ontoldgico que, como bien se sabe, es muy féacil de refutar. De esta
manera pierden los malos abogados con buena causa: pretenden
defenderla con una ley inadecuada, mientras que la adecuada no se
les ocurre.

ESTRATAGEMA FINAL

Cuando se advierte que el adversario es superior y se
tienen las de perder, se procede ofensiva, grosera y ultrajantemente;
es decir, se pasa del objeto de la discusion (puesto que ahi se ha
perdido la partida) a la persona del adversario, a la que se ataca de
cualquier manera. Puede denominarse a este procedimiento
argumentum ad personam, distinguiéndolo asi del argumentum ad
hominem, que consiste en alejarse del objeto de la discusion
atacando alguna cosa secundaria que ha dicho o admitido el
adversario. Ad personam, en cambio, se procede abandonando por

2 Qliver Goldsmith, EI vicario de Wakefield, Trad. De Maria Isabel
Gonzalez del Campo, Magisterio Espariol, Madrid, 1977, pp.79-80.[N.del
T]
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completo el objeto en discusién y atacando a la persona del
adversario; asi, uno se torna insolente y burlon, ofensivo y grosero.
Se trata de pasar de la apelacion de la fuerza del espiritu a la tuerza
del cuerpo, 0 a la bestialidad. Esta regla es muy popular; como todo
el mundo esta capacitado para ponerla en practica, se utiliza muy a
menudo. Querra ahora saberse cual serd la contrarregla valedera
para la otra parte, pues si también sigue por el mismo camino, la
cusa acabara en pelea, o duelo, 0 en un proceso por injurias.

Se equivocaria irremediablemente quien pensara que
bastara s6lo con que, a su vez no se proceda personalmente contra
el contrario. Es un hecho comprobado que, si con toda
tranquilidad, se le demuestra que no tiene razén y que juzga y
piensa falsamente -algo que acontece en toda victoria dialéctica- se
le irritard mas que con una expresion grosera y ofensiva, ;Por qué?
Porque como dice Hobbes (de Cive, ¢, i), Omnis animi voluptas,
omnisque alacritas in eo sita est, quod quis babeat, quibuscum conferens se,
possit magnifice sentire de seipso [Toda alegria del &nimo y todo
contento residen en que haya alguien con quien, al compararse,
uno pueda tener un alto sentimiento de si mismo]. Y es que nada
importa mas a los hombres que la satisfaccion de su vanidad,
siendo la herida méas dolorosa aquélla que la afecta. (De esto
provienen dichos como "antes la honra que la vida", etc.).

Tal satisfaccion de la vanidad surge, por lo general, de la
comparacion de uno mismo con los demas bajo cualquier aspecto,
pero principalmente en lo que concierne a la inteligencia. Esto se
comprueba effective [de hecho] y con gran intensidad en la discusion.
De ahi la rabia del vencido aunque no tenga razon, y de ahi el que
recurra extrema ratio [como Ultimo medio], a esta estratagema final.
A eso no se puede responder simplemente con gentileza por
nuestra parte. Mucha sangre fria, sin embargo, puede servir de gran
ayuda si en cuanto se advierte que el oponente nos ataca ad
personam, le respondemos tranquilamente que eso no tiene que ver
con el asunto y proseguimos a continuacion con las
demostraciones para probar su error, sin hacer caso alguno de la
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ofensa, -mas o menos como Temistocles a Euribiades: [jpégame
pero esctchame!, Plutarco, Temistocles 11, 20]. Pero esto no se le da
bien a cualquiera.

La Unica contrarregla segura es, por tanto, aquélla que ya
Arist6teles indica en el dltimo capitulo de los Tapicos I. VIII. (164h-
8,16)]: no discutir con el primero que salga al paso, sino sélo con
aquéllos a quienes conocemos y de los cuales sabemos que poseen
la inteligencia suficiente corvo para no comportarse absurdamente,
Yy que se avergonzarian si asi lo hiciesen; que discuten con razonesy
no con demostraciones de fuerza, y que atienden a razones y son
consecuentes con ellas; y en definitiva, con quienes sean capaces de
valorar la verdad, de escuchar con agrado los buenos argumentos
incluso de labios del adversario y que posean la suficiente
ecuanimidad como para admitir que no tienen razén cuando la otra
parte la tiene. De esto se deduce que de entre cien apenas si hay
uno con el que merezca la pena discutir. A los demas se les deja
que digan lo que quieran, pues desipere est juris gentium [todo el
mundo tiene derecho a desbarrar], piénsese ademas, en lo que dice
Voltaire: La paix vaut encore mieux que la vérité [se valora mas la paz
que la verdad]; y un dicho arabe: "Los frutos de la paz penden del
arbol del silencio". A menudo la discusion -ya que se trata de una
"colision de cabezas"- es de mucha utilidad para ambas partes, pues
sirve para la rectificacion de las propias ideas y, ademas, para
proporcionar nuevos puntos de vista, si bien, ambos contrincantes
deben estar igualados en cuanto a cultura e inteligencia. si a uno de
ellos le falta la primera, no entendera todo, no estara au niveau [a la
misma altura). Si le falta la segunda, el rencor que sentira por ello le
instigard a actuar deslealmente, con astucia o groseria.

Entre la discusién en colloquio privato sive familiari [coloquio
privado o familiar] y la disputatio solemnis publica, pro gradu, etc.
[discusidn solemne y publica, de categoria] no hay una diferencia
esencial. solo que en esta Gltima se requiere que el respondens
siempre deba obtener la razén contra el opponens y, por eso, gue, en
caso necesario, el praeses le socorra; -y también que en esta Gltima se
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argumenta mas formalmente, se complace en vestir sus argumentos
con rigurosidad silogistica.
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PLIEGOS ANEXOS
1

Logica y dialéctica2t fueron ya usadas como sindénimos por los
antiguos, si bien, meditar, reflexionar, calcular y conversar, son dos
cosas bien distintas. EI nombre dialéctica (pragmatica dialéctica],
[hombre dialéctico] (segiin Didgenes Laercio) lo utilizd por primera
vez Platén. En el Fedro, en el Sofista, en el séptimo libro de Republica,
etc., Platén entiende bajo el nombre de dialéctica el uso correcto de
la razén y el estar ejercitado en su practica. Aristételes lo utiliza en el
mismo sentido; pero también (segin Lorenzo Valla) debié de
haber utilizado primero logiké de igual modo. En sus escritos
encontramos logikas dusjereias, esto es, argutiae [dificultades logicas,
argucias], protasis logiken [premisas légicas), aporian logikén [aporias
l6gicas). Asi pues, el término dialectiké seria mas antiguo que logiké.
Ciceron y Quintillano no utilizaron dialéctica [y] l6gica con el
mismo significado general. Asi, Ciceron en Luculo: Dialecticam
inventam esse, ven et falsi quasi disceptatricem [La dialéctica fue inventada
para decidir entre lo verdadero y lo falso]. Stoici enim judicandi vias
diligenter persecuti sunt, ea scientia, quam Dialecticem appellant [Los
estoicos han seguido diligentemente el método del juicio con la
ayuda de la ciencia que llaman dialéctica], Cicerdn, Topicos, cap. 2.
Quintiliano [De institutione oratoria XII, 2-13): itaque baec pars
dialecticae, sirle illam disputatricem dicere malimus [de aqui esa parte de la
dialéctica, o como preferimos decir, arte de disputar ], la Gltima le
parece pues, el equivalente latino de dialectiké. (Todo esto segun
Petri Rami dialéctica, Audomari Talaei praelectionibus illustrata, 1569).
Este uso de los términos ldgica y dialéctica como sinénimos se
mantuvo también en la Edad Media y a lo largo de la Edad
Moderna hasta hoy. Pero en época mas reciente se ha utilizado a
menudo -sobre todo por parte de Kant- "dialéctica” en un sentido

21 (Al margen, anotacion de Schopenahuer) "Este es el verdadero
comienzo de la dialéctica™ (N. del T.)
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peyorativo como "arte sofistico de la discusion "y de ahi que se
prefiera la denominaciébn de "l6gica® por ser menos
comprometedora. Sin embargo, originalmente, ambas significan lo
mismo; de hecho, en los Ultimos afios se las ha vuelto a utilizar de
nuevo como sindnimas.

Es una lastima que "dialéctica" y "l6gica" hayan sido
utilizadas desde la antigliedad como sinénimos, y que por eso no
me sea posible distinguir libremente su significado como yo
hubiese querido y definir "légica" (de logixestai, reflexionar, calcular,
de ldgos, palabra y razén, que son inseparables) como "la ciencia de
las leyes del pensamiento, es decir, del modo de proceder de la
razén" y "dialéctica” (de dialegestai, conversar; mas toda conversacion
transmite o hechos u opiniones, es decir, es, o historica, o
deliberativa) como "el arte de disputar" (entendiendo esta palabra
en sentido moderno). Evidentemente, la légica tiene un objeto que
es a priori, es decir, no determinado por la experiencia, esto es: las
leyes del pensamiento, el proceder que sigue la razon (el 16gos)
dejada a su arbitrio sin cosa alguna que la turbe, en el pensar
autarquico de un ser racional, al cual conduce sin error alguno. La
dialéctica, en cambio, tendria que ver con la comunicacion de dos
seres racionales que piensan consecuentemente, lo que da ocasion a
que en cuanto éstos no coincidan como si de dos relojes
sincronizados se tratara, surja tina discusion, es decir, una
contienda intelectual. En tanto que razon pura, los dos individuos
deberian concordar. Sus divergencias surgen de las diferencias que
constituyen a toda individualidad; son, pues, un elemento empirico. La
légica, ciencia del pensamiento, esto es, la ciencia del proceder de la
razon pura, seria asi determinable Gnicamente a priori; la dialéctica,
en buena medida, s6lo a posteriori; es decir, del conocimiento que se
adquiere empiricamente con ocasion de las afecciones del
pensamiento puro cuando dos seres racionales piensan a la vez,
como resultado tanto de
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la diversidad de sus respectivas individualidades como del
conocimiento de los medios que ambos utilizaron con objeto de
hacer que el pensamiento propio de uno prevaleciese como puro y
objetivo sobre el del otro. Pertenece a la naturaleza humana que al
pensar en comun, dialegestai, es decir, al comunicar opiniones
(exceptuando los discursos de tipo historico), cuando A advierte
que sobre un mismo asunto los pensamientos de B divergen de los
suyos, en vez de revisar en primer lugar los propios para ver si en
ellos se observa algun fallo, presuponga que esto estad en el
pensamiento del otro; es decir, el ser humano es prepotente por
naturaleza; lo que se sigue de tal propiedad ensefia la disciplina que
yo quisiera denominar como dialéctica, pero que, sin embargo,
denominaré dialéctica eristica para evitar equivocos. La dialéctica seria
el saber que se ocupa de la técnica de la prepotencia natural y la
obstinacion innata de los seres humanos.

SOBRE LA CONTROVERSIA
(Parerga y Paralipémena, I, cap. |1, § 26)

La controversia, la discusion sobre un asunto tedrico, puede
ser, sin lugar a dudas, algo muy fructifero para las dos partes
implicadas en ella, ya que sirve para rectificar o confirmar los
pensamientos de ambas y también motiva el que surjan otros
nuevos. Es un roce o colision de dos cabezas que frecuentemente
produce chispas, pero también se asemeja al choque de dos
cuerpos en el que el mas débil lleva la peor parte mientras que el
mas fuerte sale ileso y lo anuncia con sones de victoria. Teniendo
esto en cuenta, es necesario que ambos contrincantes, por lo
menos en cierta medida, se aproximen tanto en conocimientos
como en ingenio y habilidad, para que de este modo se hallen en
igualdad de condiciones. Si a uno de los dos le faltan los primeros,
no estard au niveau (a la debida altura], con lo que no podra
comprender los argumentos del otro; es como si en el combate
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estuviera fuera de la palestra. Si le falta lo segundo, la indignacion
que esto le provocara, le llevara paso a paso a servirse de toda clase
de engafios, enredos e intrigas en la discusion y, si se lo
demuestran, terminard por ponerse grosero. Por eso, en principio,
un docto debe abstenerse de discutir con quienes no lo sean, pues
no puede utilizar contra ellos sus mejores argumentos, que
carecerdn de validez ante la falta de conocimientos de sus
oponentes, ya que éstos ni pueden comprenderlos ni ponderarlos.
si, a pesar de todo, y no teniendo mas remedio, intenta que los
comprendan, casi siempre fracasard. ES mas. con un
contraargumento malo y ordinario acabaran por ser ellos quienes a
los ojos del auditorio, compuesto a su vez por ignorantes, tengan
razon.

Por eso dice Goethe:

Nunca, incauto, te dejes arrastrar

a discusiones;

que el sabio que discute con ignaros
exponese a perder también su norte22,

Pero aln se tiene peor suerte si al adversario le faltan
ingenio e inteligencia, a no ser que sustituya este defecto por un
anhelo sincero de verdad e instruccién. No siendo asi, se sentira
enseguida herido en su parte més sensible y, quien dispute con él,
notara enseguida que ya no lo hace contra su intelecto, sino contra
lo radical del ser humano, es decir, que tiene que vérselas con la
voluntad del adversario, que lo Gnico que busca es quedarse con la
victoria sea por fas o por nefas. De ahi que su mente ya no se ocupe
entonces de otra cosa mas que de astucias, ardides y toda clase de

22 " aB Dich nur zur Keiner Zeit / Zum Widerspruch verleiten: Weise
verfallen in Unwissenheit,/ Wenn sie mit Unwissenden streinten™ (J. W.
Goethe, Divan de Occidente y Oriente, Libro de las sentencias (6), 27. Trad.
cast. De Rafael Casinos Asséns). (N. del T.)
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engafios hasta que, agotados éstos, recurra para terminar a la
groseria, con el unico fin de compensar de una o de otra manera
sus sentimientos de inferioridad y, segun el rango y las relaciones
de los contrincantes, convertir la pugna de los espiritus en una
lucha cuerpo a cuerpo, en donde espera tener mas posibilidades de
éxito. Asi, pues, la segunda regla es que no se debe discutir con
personas de inteligencia limitada. Como puede verse, pocos seran
aquellos con los que se pueda entablar una controversia, en
realidad, sélo debe hacerse con quienes constituyen tina excepcion.
En cambio, la gente que constituye la regla, se toma a mal ya el
hecho mismo de que no se comparta su opinién; mas para €so
tendrian que disponerla de tal manera que pudiera ser compartida.
Aun sin que lleguen a recurrir a esa ultima ratio stultorum a la que més
arriba nos referiamos, en controversia con ellos casi siempre se
tendra algun disgusto, porgque no sélo habra que vérselas con su
incapacidad intelectual, sino-ademaés, también con su maldad
moral, que habrd de mostrarse repetidas veces en su
comportamiento a lo largo de la discusion. Las astucias, ardides y
bajezas a las que se recurre con el proposito de tener razén son
tantas y tan variadas y se repiten con tanta regularidad, que en afios
anteriores constituyeron para mi materia de reflexion; ésta se
limitaba a los aspectos puramente formales de aquellas una vez
reconocido que aun siendo tan diversos los temas de las
discusiones, asi como las personas en ellas implicadas, una y otra
vez durante su transcurso volvian a manifestarse las mismas
astucias e idénticos ardides, lo cual los hace facilmente
identificables. Esto me condujo entonces a la idea de separar lo que
tales estratagemas tuvieran de puro formal de lo material, y de esta
manera, como si de un limpio preparado anatémico se tratara,
observarlas detalladamente. Por eso reuni las estrategias mas
utilizadas en la discusion y coloqué a cada una de ellas con lo
propio de su esencia, las ilustré con ejemplos y distingui a cada cual
con un nombre particular. Finalmente, afiadi ademas los medios a
utilizar contra ellas, es decir, las paradas correspondientes a cada
ataque; de esto surgié toda una dialéctica eristica formal. En ella
ocupaban las ya eludidas argucias o estratagemas, en cuanto que
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figuras dialéctico-eristicas, el mismo lugar que ocupan en la ldgica
las figuras silogisticas, y en la retorica las figuras retdricas, con las
que tienen en comun que en gran medida son innatas, puesto que
su préactica precede a la teoria, es decir, para usarlas es innecesario
haberlas aprendido antes. Esta definicion puramente formal seria
un complemento de aquella ténica de la razon, que consiste en
l6gica, dialéctica y retdrica, cuya exposicion se encuentra en el
capitulo noveno del tomo segundo de mi obra capital. Como, que
yo sepa, no ha habido intento alguno de esta clase, no pude
servirme de ningln estudio previo, si bien he utilizado de cuando
en cuando los Tdpicos de Aristoteles, aprovechando de ellos para mi
propoésito algunas reglas para formular (kataskenaxein) y refutar
(anaskenaxein) enunciados. A esto, pero de forma mas completa,
debié de haberse referido la obra de Teofrastro que menciona
Didgenes Laercio: “Discusién sobre la teoria de los discursos
eristicos”, que se ha perdido junto con todos sus escritos de
retorica. También Platén (Rep. V., p. 12. Bip.) se refiere a una
antilogike tekné, que ensefia el erixein, asi como la dialektiké, el
dialeguesxai. De los libros recientes, el que mas se aproxima a mi
propdsito es el del profesor de Halle Fridemann Schneider:
Tractatus logicus singularis, in quo processus disputandi, seu officia, aeque ac
vitiaa disputantium exhibentur, Halle, 1718; pues en los capitulos sobre
los ultra expone varios engafios eristicos. Aunque solo se refiere a
las discusiones formales académicas en general, la manera que tiene
de tratar el tema es superflua e insuficiente, cosa que suele ser
normal en ese tipo de productos académicos; ademas, en un latin
excesivamente malo. EI Methodus disputandi de Joachim Lange,
aparecido un afio después, es decididamente mejor, pero no
contiene nada que sirva a mi propésito. -Al efectuar ahora la
revision de mi trabajo anterior encuentro, sin embargo, que ya no
tengo animos para llevar a cabo una completa y minuciosa
observacién de los rodeos y argucias que utiliza la malignidad
natural humana para disimular sus carencias, por eso lo dejo a un
lado; pero para aquellos que en el futuro deseen hacer algo a este
respecto y para acercarlos mas detalladamente a mi modo de tratar
el asunto, quiero indicar aqui algunas de estas estratagemas como

-55-



El Arte de tener razén. Arthur Schopenhauer

prueba; pero antes, y también de aquel trabajo, deseo exponer lo
que seria el resumen de lo esencial en toda discusion, el andamiaje
abstracto comparable al esqueleto, la condicidn indispensable de
toda controversia, es decir, lo que servira como una osteologia de
ésta y, que debido a su transparencia y claridad, bien merece que lo
exponga aqui.

Es el siguiente:

En toda discusion, ya sea pablica, como las que se entablan
en las aulas académicas y en los tribunales, o las que se sostienen
por simple diversion, se procede de la siguiente manera: se presenta
una tesis que debe ser refutada. Para lograrlo hay dos modos y dos
vias.

1) Los modos son: ad rem y ad hominem, 0 ex concessis. s6lo con
el primero derribamos la verdad absoluta u objetiva de la tesis, en
cuanto que demostramos que no coincide con la cualidad de la cusa
de la que se habla. aun el otro, en cambio, derribamos Unicamente
su verdad relativa en cuanto que demostramos que la tesis
contradice otras afirmaciones o concesiones de su defensor, o que
sus argumentos son insostenibles; con esto queda indeterminada la
verdad objetiva de la cosa propiamente dicha. (Por ejemplo: si en
una controversia sobre asuntos filosoficos o de ciencias naturales,
el adversario (que, naturalmente, tendria que ser un inglés) se
permitiera presentar argumentos biblicos, tendriamos que refutarle
con argumentos parecidos aunque no fuesen mas que meros
argumenta ad hominem, que nada deciden. Es como si se pagase a
alguien con su misma moneda)2. En algunos casos, incluso puede
compararse este modus procedendi al acusador que presenta ante el
tribunal un pagaré falso que el acusado liquida por medio de un
recibo falso; el préstamo podria haberse hecho a pesar de todo.
Pero, siendo analoga a este Ultimo procedimiento, la mera

23 Afiadido en la edicion Hubscher (T. 6, P11, p. 29. [N. del T.)
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argumentatio ad hominem tiene la ventaja de la brevedad, ya que, con
frecuencia, tanto en uno como en otro caso, la verdadera y
exhaustiva explicacion del asunto seria muy dificil y complicada.

2) Las dos vias son la directa y la indirecta. La primera ataca la
tesis en sus fundamentos; la otra, en sus consecuencias. Aquélla
demuestra que no es verdad. Esta, que no puede ser lo.
considerémoslas mas detenidamente.

a) Refutando por via directa, es decir, atacando los
fundamentos de la tesis, mostramos que éstos no son verdad
aduciendo: nego majorem 0 nego minorem; en cuanto que con ambos
procedimientos atacamos la conclusion que fundamenta la materia
de la tesis. O reconocemos aquellos fundamentos pero mostrando,
sin embargo, que la tesis no se sigue de ellos, aduciendo: nego
consequentiam; con lo cual atacamos la forma de la conclusion.

b) Refutando por via indirecta atacamos la tesis en sus
consecuencias para deducir de la falsedad de éstas, en facultad de la
ley a falsitate rationati ad falsitatem rationis valet consequentia (de la
falsedad de la consecuencia se sigue la falsedad del fundamento], su
propia falsedad. Podemos servirnos para eso de la mera instantia, 0
de la apagoge.

A) La instancia, enstasis, es un simple exemplum in contrarium.
Refuta la tesis mediante la aportaciébn como prueba de cosas o
relaciones que estan comprendidas en su enunciado, es decir, que
se deducen de ella, pero a las que manifiestamente no es aplicable
el enunciado de la tesis, por lo que no puede ser verdad.

B) Utilizamos la apagoge cuando aceptamos la tesis como si
fuese verdadera, pero en combinacién con otra tesis cualquiera,
reconocida abiertamente como verdadera, que unimos a la primera
de forma tal que puedan ser ambas consideradas como premisas de
un silogismo del que se sigue una conclusion manifiestamente falsa,
en tanto que contradice la naturaleza del objeto o contradice las
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demas afirmaciones de quien formul6 la tesis. La apagoge puede asi,
dependiendo del modus, ser simplemente ad hominen o ad rem. Si las
verdades que refuta la conclusion son incuestionables, o bien,
verdades evidentes a priori, habremos conducido al adversario ad
absurdum. Con esto probamos que la falsedad de la conclusion debe
radicar en la tesis, pues al ser la otra premisa de verdad indiscutible,
la primera tiene que ser falsa.

Toda forma de ataque en la discusion puede reducirse a la
del procedimiento aqui presentado; dichos ataques son a la
dialéctica lo que a la esgrima son las estocadas regulares, en tercera,
cuarta, etc. En cambio, las artimafias o estratagemata que yo he
reunido serian comparables a las fintas, y, finalmente, los ataques
personales en la discusion, a lo que los maestros universitarios de
esgrima llaman golpes bajos. Como prueba y ejemplo de aquellas
estratagemas que reuni, sirvan las siguientes.

Séptima estratagemaz+: La ampliacion. La tesis del adversario
se interpreta dandole un sentido mas amplio del que él pretendia o
incluso del que ha expresado, para luego refutarla comodamente
bajo este sentido.

Ejemplo: A afirma que los ingleses superan en el arre
dramadtico a todas las demas naciones. B responde, con lo que
parece ser una instantia in contrario, que en mdsica y, por
consiguiente también en lo que se refiere a la Opera, sus
aportaciones eran escasas. < De aqui se deriva que, para parar este
embate, al surgir la contradiccién se restrinja enseguida la propia
tesis a los términos en los que se la expreso, o que se la reduzca
todo lo que sea posible a sus limites mas estrechos, pues cuanto

24 |_os nimeros que Schopenhauer asigna a las estratagemas no
concuerdan con los asignados en el tratado de Dialéctica eristica (N. del
T)
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mas general sea una afirmacion, a tantos mas ataques estara
expuesta. >25

Octava estratagema: Uso abusivo de la consecutividad. Se afiade
a la tesis del adversario, a menudo tacitamente, una segunda tesis
que estd emparentada con aquélla mediante un sujeto o un
predicado. De esas dos premisas se saca una conclusion falsa, casi
siempre aborrecible, que se atribuye al adversario.

Ejemplo: A celebra que los franceses expulsaran a Carlos
X; B afiade enseguida: "¢Es que quiere Ud, que expulsemos a
nuestro rey?" - La premisa que él tacitamente ha afiadido es la
siguiente: "aquellos que expulsan a su rey son loables”. Esto puede
reducirse también a la fallacia a dicto secundum qui ad dictum simpliciter
[falacia consistente en interpretar en sentido amplio lo que se dijo
en sentido restringido).

Novena estratagema: La diversion. Si durante la controversia
se advierte que la cosa no va bien y que el adversario lleva las de
ganar, se procura evitarlo a tiempo mediante una mutatio
controversiae, es decir, desviando la discusion del asunto principal a
otro asunto de caracter secundario, y, en caso de apuro, incluso
saltando directamente a otra cosa. Luego se intenta adscribir ésta al
adversario para combatirla en sustitucion del asunto principal y
convertirla asi en tema del debate, de manera que el adversario
tenga que dejar a un lado la partida a medio ganar para defenderse
de nuevo. Si, desgraciadamente, se topa otra vez con un argumento
dificil de refutar, se vuelve a saltar de nuevo a otro asunto,
pudiéndose repetir esto diez veces en un cuarto de hora, si es que
el adversario no ha perdido antes la paciencia. Estas diversiones
estratégicas se efectlan con habilidad si se lleva la controversia
imperceptiblemente y poco a poco a un asunto emparentado con el
objeto en cuestion, a ser posible algo relacionado con él, pero
conceptualmente distinto. Ya es menos discreto cuando

25 *<> Edicion de Hibscher (t. 6. PII, p. 31)
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simplemente se mantiene el objeto de la tesis pero se ponen sobre
el tapete otras relaciones suyas que no tienen nada que ver con las
que se estan cuestionando; por ejemplo, hablando del budismo
chino, se pasa a hablar del comercio del té. Pero si ni siquiera esto
puede ponerse en practica, se ataca entonces cualquier expresion
empleada casualmente por el adversario, llevando de esta manera la
controversia a un nuevo terreno para verse libre del anterior. Por
ejemplo, si el adversario utiliza la expresion "Aqui precisamente
esta el misterio del asunto”, se le interrumpe rapidamente: "jAh!, si
habla usted de misterios y de mistica, entonces no cuente conmigo,
pues en lo que a esto respecta...,>, etc., y asi se habrd ganado
amplitud de campo. Pero si tampoco hay ocasion de esto,
entonces, con todo descaro, se salta de repente a otro asunto
completamente ajeno, con algo parecido a lo siguiente: "Ah, y eso
que usted afirmé antes " etc. De entre todas las estrategias de las
que instintivamente se sirven los discutidores desleales, la diversion
es la més querida y mas utilizada, y casi inevitable en cuanto se ven
comprometidos.

De tales estratagemas, reuni y expuse cerca de cuarenta.
Pero el examen de todos esos subterfugios que, junto con la
tozudez, vanidad e improbidad, ain se hermanan con la cortedad e
incapacidad humanas, me resulta ahora repugnante. Por lo demas,
me bastan estas pruebas para tomar en serio las razones antes
aludidas y evitar las discusiones con ese tipo de gente que es el que
mas abunda. En todo caso, se puede intentar ayudar a la
inteligencia del otro con argumentos, pero en cuanto se note
terquedad en su contraargumentacion, debe dejarse el asunto al
instante, pues poco ha de faltar para que acuda a los engafios, y lo
que en teoria es un sofisma, en la préactica es una vejacion. Las
estratagemas de las que hablo son todavia mas indignas que los
sofismas, pues en ellas la voluntad se pone la mascara de la
inteligencia para representar su papel, algo que siempre es
abominable. Pocas cosas despiertan tanta indignacion como
advertir que alguien carece de intenciones para comprender. Quien
no permite que prevalezcan las buenas razones del adversario
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denota tener, o bien una inteligencia simplemente débil, o bien
sometida por el dominio de la propia voluntad, es decir,
indirectamente debilitada; de ahi que s6lo debamos enzarzarnos
con alguien asi cuando

la condicion del oficio u la imposicion del deber lo hagan
necesario.

Con todo, debo admitir, para darles su parte de razén a los
engafios mencionados, que muchas veces podemos actuar
apresuradamente al renunciar a nuestra opinién ante un certero
argumento del adversario. Sentimos verdaderamente la fuerza de
uno de estos argumentos cuando lo tenemos delante, asi como
que los contraargumentos u otra cosa que pudiese sostener
nuestra opinién vy, tal vez salvarla, no se nos ocurren con
presteza. Si damos entonces nuestra tesis por perdida puede
ocurrir que, con eso, seamos precisamente infieles a la verdad,
pues quizds se descubra mas adelante que éramos nosotros
quienes teniamos razén, pero que, dada la debilidad y escasa
confianza en nuestra causa, habiamos cedido ante la impresion
momentanea de lo contrario. incluso puede que la prueba con
que defendimos nuestra tesis fuera realmente falsa, pero, no
obstante, hay otra correcta para defenderla. Ante tal impresion,
ocurre que, incluso gentes sinceras y amantes de la verdad, no
cedan con inmediata facilidad a un argumento, sino que intenten
defender su causa aun cuando la argumentacién contraria les
haga dudar de su verdad. Aqui se asemejan al comandante de un
gjército que procura mantener un poco mas de tiempo una
posicidn que sabe insostenible con la esperanza de que lleguen
los refuerzos. Confian en que mientras se defiendan con malos
argumentos se les ocurrirdn entretanto los buenos, o en que
acabaran por advertir la simple falsedad del argumento del
adversario. Por eso, esta ilusion obligard casi necesariamente a
pequefios engafios en la discusion, ya que, de momento, uno no
lucha por la verdad sino por su tesis. Por otra parte, esto es una
consecuencia de la incertidumbre de la verdad y de la deficiencia
del intelecto humano. Pero también existe el peligro de ir
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demasiado lejos, es decir, de luchar demasiado tiempo por malas
convicciones, de que finalmente nos entorpezcamos, y cedamos
a la maldad de la naturaleza humana defendiendo nuestra tesis
por fas y nefas, con ayuda de estratagemas desleales; que mordicus
[con todas las fuerzas, a muerte], luchemos por nuestra tesis.
Que a cada uno le ampare en esto su genio particular y que
luego no tenga que avergonzarse. La clara comprension de lo
que aqui hemos presentado es también importantisima para la
autoeducacion en este sentido.
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Carta al lector

res astuto, brillante y de mente sutil, pues de lo contrario no estarias

leyendo estas lineas. Te felicito, tal vez llegues lejos, seguramente mas lejos

que el que esto te relata, aunque no tendria mucho mérito el alcanzarme y
menos aun el rebasarme.

Permiteme que te tutee, pues aunque este trato de tG a ti es lo ultimo que
practicaria un verdadero cortesano, espero que hablandole a tu inteligencia como si
fuera tu confidente consiga hacerte mas facil el captar y madurar estos conocimientos.
Lo que aqui vas a ver te podra ser de gran utilidad para sobrevivir y hasta medrar en este
mundo que tan poco ha cambiado en el fondo y en las formas a pesar del paso del
tiempo. Como tu vida se desenvuelve en el aqui y en el ahora, te conviene estudiar el
pasado, aplicarte al presente y hacer planes para el futuro, que al parecer es donde dicen
que pasaras el resto de tu vida.

En el eterno devenir de la vida y muerte de todas las civilizaciones, muchos
acontecimientos han sido permanentes. La agresividad individual y colectiva entre las
personas y entre grupos de personas nunca ha menguado, mas bien ruge con mayor
fuerza. Cuando son muchas las gentes que aspiran a lo mismo y el premio se percibe
escaso, el conflicto se torna inevitable. Como citan las Sagradas Escrituras, al ser
muchos los llamados y pocos los escogidos, es normal que para ser elegido entres en
dura pugna con tus rivales y con los que pudieran ser tus amigos. Y al fin y a la postre,
todos se convierten en tus fieros adversarios. Medita que todos estos trabajos y
empresas los emprenderas para ser ti el escogido y negar el premio a otros que lo
mismo afanan y pretenden. Advierte que lo mismo intentaran hacer contigo tus
oponentes.

Estas rivalidades se tornan en ruidosa y dura violencia, tanto social como entre
culturas. Pese al loable empefio de profetas, religiosos, fildsofos, sabios y demas
personajes presuntamente bienintencionados, parece ser que todo este comportamiento
es demasiado humano para ser erradicado. De hecho, estd vivo y como una bestia se
mueve dentro de ti, sdlo tienes que tener el valor de mirar en tu lado oscuro.

En resumen, somos violentos y agresivos, el conflicto entre intereses es otra
cualidad mas de la sociedad y hay bastantes indicios de que este comportamiento no va
a mudar a mejor en un futuro inmediato. En todo caso, evolucionard a una mayor
intensidad. La violencia y la guerra entre personas permanecen vivas y
metamorfoseadas en otras formas igual de peligrosas. Para aportar algo de luz entre
tantas tinieblas y evitar la barbarie y el caos, las sociedades han creado unas reglas de
conducta: leyes, costumbres, tables, normas, religiones, creencias y demas necedades.
No te las tomes demasiado en serio. Todo este entramado de estructuras, en el fondo, no
difiere en nada al que establecieron las primeras civilizaciones hace mas de cinco mil
aflos. Siguen siendo las mismas reglas, y ¢stas alcanzaron su maxima expresion en las
Cortes de cualquier civilizacion, ya sea en Asiria, Babilonia, Egipto, Persia, China,
Roma, Japon, o los Imperios Azteca, Otomano, Inca, o de cualquier pais moderno de la
resabiada Europa. De hecho, tanto los llamados paises democraticos como cualquier
pais comunista y atin hasta fundamentalista islamico tienen su Corte y sus cortesanos. Y
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muy probablemente, estos cortesanos sean intercambiables en el tiempo y en el espacio
porque las reglas del juego son las mismas en todo momento, lugar y circunstancia.

Sientes dentro de ti que todo esto que te cuento es sdlo de aplicacién para
aristocratas y nobles cortesanos que disfrutan de un etéreo y dorado mundo inasequible
para el resto de las personas. {Qué ciego estas si atin no te has percatado de cémo
funciona tu sociedad! Estas reglas rigen para todo el mundo, desde el mismo Rey hasta
el mas descolorido mendigo, pues donde hay un grupo de personas, invariablemente
resonara el fragor de la lucha por el poder, alguien lo conseguira y a su sombra creceran
los cortesanos que conspiraran para quitarselo o para agarrarse a una porcion de ese
poder dentro de su Corte. Incluso se dice que algunos animales sociales como lobos,
elefantes y simios tienen algo parecido a una Corte. Los seres humanos somos mucho
mas animales de lo que te imaginas.

Tengo confianza en tu capacidad y cualidades, pero espabila, otros competidores
ya te llevan ventaja. Tal vez demasiada. Es hora de que cambies todo esto.

Bienvenido a la Corte sin fin.
Bienvenido a la sociedad de las ratas.
A la realidad.
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Capitulo I. Sobre la ilusién de quienes piensan que ya no
existen las Cortes

India, se llevd consigo al filésofo Calisteno, discipulo del genial

Aristoteles. Su maestro le ensefio todos los ardides cortesanos, pero
Calisteno pensaba que por su sapiencia como filésofo podria decir siempre la verdad, ya
que opinaba que el genial caudillo apreciaria mas el conocimiento puro del brillante
mundo de las ideas que los modos y maneras cortesanas. Fue un error fatal. Demasiadas
veces expreso sin rodeos ni florituras a Alejandro lo que pensaba, hasta que en una de
sus campaiias, harto de oir lo que no queria escuchar, éste ordend que se le ejecutara.

( :uando Alejandro Magno empezd la campafia que habria de llevarle hasta la

Actuar en base a ilusiones y negarse a ver la realidad es muy peligroso, y muchas
veces letal. Esta conducta sélo te traera desastres, quebrantos y penurias. Es necesario
que distingas qué pensamientos son ilusiones y cudles corresponden a un minucioso y
frio analisis de la realidad. Asi que empieza a estudiar en qué mundo vives y como se
desenvuelven los seres humanos en sociedad. Solo asi te desembarazaras de esos vanos
prejuicios y podras medrar en cualquier lugar en que vivas.

En todas las culturas y en todos los tiempos desde la Antigiiedad ha existido
siempre un personaje poderoso. Y a su alrededor, inevitablemente, han crecido las
Cortes y los cortesanos. Actualmente, nada ha cambiado. Te engaiias si crees que vas a
triunfar actuando con los valores morales de tu época. Siempre hay quien los predica y
nunca da ejemplo, actuando al revés de lo que dice. Federico de Prusia, que junto a
Voltaire escribié el “Antimaquiavelo”, denosté la obra y pensamiento del genial
florentino, pero sin embargo en su politica aplico fielmente las ideas de Maquiavelo.

Ten cuidado con esta legion de charlatanes, ladinos y farsantes, no te creas ni un
apice de sus comentarios: por sus frutos los conoceras. Crees que esta época en la que
vives es diferente a otras del pasado y no lo es en absoluto. Esta fatal creencia ya la
tuvieron muchas personas que te precedieron y el actuar segun esas ideas fue nefasto
para ellos. Tampoco seas tan iluso que creas que tu solo vas a cambiar el mundo, pues
como ya dijo Voltaire, “nous laisserons ce monde ci aussi sot et aussi mechant que nous
lI'avons trouvé en y arrivant”' Si lo piensas con detenimiento, aparte de sus
contribuciones a la moral y al pensamiento, ni Jesucristo, ni Buda, ni Sdcrates, ni
Confucio, ni otros profetas y filésofos han cambiado en esencia al mundo. La
Humanidad sigue igual de tonta y de mala, tal como citaba Voltaire.

Desde el punto de vista de las relaciones entre las personas, todo es una repeticion
de otras muchas situaciones pasadas en la Historia de la Humanidad. En estos confusos
tiempos actuales, si es que algun tiempo pasado no lo fue, hay unas reglas no escritas
que nos educan en unos valores de decencia, honradez, igualdad y otros ideales
similares tan hermosos como correctos. Siempre han existido unos conceptos que son la
impronta de una civilizacion, en estos tiempos actuales no podria ser menos. Ni mas.
Los mas astutos presumen durante toda su vida de condenar la doblez para
[CONTINUA.. ]

! Al marcharnos del mundo, lo dejaremos tan tonto y tan malo como lo encontramos al llegar a él.
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Capitulo II. Sobre los fundamentos de la Corte

crisis que a punto estuvo de costarle literalmente la cabeza, era encadenar el

destino de su Rey Luis XIII al suyo propio. Ya que el rey no podia
prescindir de un Favorito, Richelieu le escogié uno para conocer de primera mano las
intenciones del monarca. En cuanto el Privado se empezoé a rebelar, acabd con él. Buscd
una amante para tener ocupado el corazon del monarca, persona que era confidente de
las quejas del rey, que mas tarde confesaba el Cardenal. Si la amante no era docil,
Richelieu, manejando sus escrupulos religiosos, aconsejaba al monarca su abandono.
Arrancé al rey en confesion los nombres de quienes conspiraron contra €él. Cred
retorcidos proyectos para que fracasaran sus oponentes y logréd que solo a ¢l le
obedeciera el ejéreito, en ocasiones dando 6rdenes de dejarse vencer si asi convenia. En
verdad el Cardenal era un maestro de cortesanos.

I a mayor preocupacion del Cardenal Richelieu, una vez superada una grave

Todos queremos mas poder. Y por supuesto, mantener el que tenemos. ;Conoces a
alguien que ceda voluntariamente parcelas de poder? Si es asi, probablemente esta
dando un paso hacia atras para, tras la carrera que precede al salto, acaparar mas y mas
poder. Tal vez es un anciano cerca de su muerte ¢ indiferente hacia las pasiones de la
vida, un ermitafio aislado del mundanal ruido, una persona de vuelta de todo o
simplemente, que atin no comprende que todos bailamos al son de la musica que nos
toca el poderoso mientras en la pista de baile evitamos los codazos de los otros
bailarines a la vez que pisamos a quien nos molesta.

Como estoy seguro que no eres ninguno de los anteriores y que perteneces al
grupo de los que desea mas poder asi como no perder el que tanto trabajo y esfuerzo te
costd conseguir, ve con cuidado: si apareces deseoso de mas poder pondras sobre aviso
a tus competidores. Por lo tanto, tendras que practicar y dominar las artes del disimulo.
Si adulas de forma descarada al que te puede beneficiar, otros actuaran en tu contra.
Deberas ser sutil e indirecto, de forma que no se te note ante los demas, pero que sea
visible ante la persona a la que van dirigidas tus atenciones.

El Panchatantra menciona que “los insensatos que dicen que es dificil ganar el
favor de un rey, revelan con ello su indolencia, su pereza y apatia. Cuando vemos que
las serpientes, los tigres, los elefantes y leones se doman con ciertos medios jsera el rey
algun monstruo que no puedan dominar hombres activos e inteligentes?” Todo esto
exige un gran y delicado equilibrio no exento de un fino arte. Es conveniente que
medites sobre ello.

Tendras adversarios. Muchos. De hecho, estoy seguro de que ya los tienes. Y si
hasta ahora no te has dado cuenta, es que estas ciego a las evidencias. (No te lo crees?
Te parecera extraiio, pero por muy mal que te vaya la vida, aunque seas o aparentes ser
un necio, siempre hay quien te envidia. Ahi tienes un peligroso y duradero rival o tal
vez un enemigo en la sombra. ;Aun no estds convencido? Permiteme que te presente a
unos viejos enemigos tuyos: todos lo que te deban algo, todos a los que hiciste un favor
al que no te pueden corresponder, estan en esa lista. No soportan deberte nada, pues
como dijo el genial cortesano La Rochefoucauld, [CONTINUA...]
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Capitulo III. Sobre los consejos iniciales para el cortesano

Sé reservado

Nunca se habia visto un asno en una remota regién de China, hasta el dia en que
un excéntrico, avido de novedades, se hizo llevar uno por barco. Pero como no supo en
qué utilizarlo, lo solt6 en las montafias. Un tigre, al ver a tan extrafia criatura, lo tomo
por una divinidad. Lo observo escondido en el bosque, hasta que se aventurd a
abandonar la selva, manteniendo siempre una prudente distancia.

Un dia el asno rebuznd largamente y el tigre echo a correr con miedo. Pero se
volvid y pensd que, pese a todo, esa divinidad no debia de ser tan terrible. Ya
acostumbrado al rebuzno del asno, se le fue acercando, pero sin arriesgarse mas de la
cuenta. Cuando ya le tomd confianza, comenz6 a tomarse algunas libertades, rozandolo,
dandole algiin empujoén, molestandolo a cada momento, hasta que el asno, furioso, le
propind una patada. “Asi que es esto lo que sabe hacer”, se dijo el tigre. Y saltando
sobre el asno lo destrozd y devord. El asno parecia poderoso por su tamafio, y temible
por sus rebuznos. Si no hubiese mostrado todo su talento con la coz, el tigre nunca se
hubiera atrevido a atacarlo. Pero con su patada el asno firmo su sentencia de muerte.

Ni descubras todo lo que piensas, ni muestres todo lo que tienes, ni tomes todo lo
que quieres, ni digas todo lo que sabes, ni aun hagas todo lo que puedas; porque en al
Corte te perderas si sigues a tus emociones, y no lo que la fria razon te aconseja.

No fuerces la suerte

No provoques demasiadas veces a la fortuna porque en tu sano juicio nunca
tentaras al peligro. Ya sabes que el remedio esta en ti al no probar la caprichosa suerte.
Asume riesgos razonables, pero no confies todo al azar. Arriesgar es realizar una jugada
que si sale bien ganamos mucho y si sale mal, siempre nos podemos recuperar del
descalabro. Jugar al azar es hacerlo a todo o nada, y con que sélo pinte una vez la carta
perdedora estas listo de papeles. Esta carta sale muy a menudo. No te asocies con
jugadores, tanto de dinero como de proyectos enloquecidos. Y, por supuesto, nunca les
prestes dinero, nunca lo recuperaras. Grabate esto a fuego en tu mente.

El mismo Julio César en los tltimos afios de su vida se mostrd mas cauto en
presentar batalla, convencido de que, habiendo conseguido tantas victorias, no debia
tentar a la fortuna, y de que con una victoria ganaria siempre menos que perderia con
una derrota.

Respétate a ti mismo

Nunca, nunca dejes de respetarte a ti mismo, pues si a ti mismo no te respetas,
(como esperas que te respeten los demds? Una vez que te sitles en un rango
determinado, no debes hacer ni soportar nada que te pueda hacer aparecer como
inferior. Este serd uno de tus principales mandamientos que nunca dejaras de observar
bajo pena de pecado mortal. En ocasiones, literalmente tan mortal como un veneno sin
contraveneno. [CONTINUA...]
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Capitulo IV. Sobre las virtudes con que las que te debes
adornar

disimula con gracia y sin esfuerzo. Maestro de la ilusion, adopta infinitas

formas y su clarividencia es infinita, el alma humana no tiene secretos para
¢l. Donde la gente vulgar se vuelve torpe y azorada, él se desenvuelve con gentil
donaire y delicadeza, nada le perturba. Glacial con los inoportunos, su méscara pierde la
rigidez con los poderosos. Asi describe Jean de la Bruyere el caracter cortesano.

l | n perfecto cortesano ve, actua, se presenta, habla, calla, representa y

No esta en tu mano el ser de buen aspecto, juvenil, de proporcionada riqueza, de
alta ascendencia social ni el que la fortuna te acompafie siempre. Asi que sélo relataré
las prendas que podras adquirir con tu esfuerzo e inteligencia.

Busca tu perfeccion

Nadie nace aprendido, cada dia debes ir perfeccionando tu persona hasta alcanzar
la excelencia. Y como ésta nunca se alcanza, haras muy bien en seguir persiguiéndola.
Pulirds tu gusto, aumentards tu ingenio, maduraras tu juicio, tensaras tu voluntad.
Conseguirlo te llevara tiempo, mas piensa que como la mayoria de los mortales se
desentienden de esta tarea, bien poco tardaras en destacar, y como tuerto en pais de
ciegos, muy pronto te consideraran sabio y deseado por todos como gentil compaiiia.
Pero préstate mucha atencion, ya que nunca somos tan ridiculos por las cualidades que
tenemos como por las que simulamos tener.

No tengas defectos, busca la perfeccion. Muchas genialidades han sido recordadas
por algin minusculo defecto. Pero los genios entre los genios, convierten estos fallos en
aciertos. Julio César cubrid su calvicie con corona de laurel. Y como todos tenemos
defectos, solo los necios los exhiben y ain algunos se vanaglorian. Por tu parte, no
haras nada, ni en privado, de lo que tengas que avergonzarte, ya que si tienes algin
vicio o defecto oculto, nunca saldré a la luz. Ahora bien, como una persona tan perfecta
atraera a los envidiosos y despertara sospechas, serds un actor que mostrara pequefios
defectos elegidos por ti para atenuar tu brillo. Ten ademas en cuenta que los vicios
entran en la composicion de las virtudes como los venenos en la composicion de los
remedios: la prudencia los junta y los atempera, y se sirve ttilmente de ellos contra los
males de la vida.

Controélate a ti mismo

Ser siempre duefio de ti mismo serd tu mejor y mayor atributo. Duefio de tus
emociones, duefio de tus palabras y duefio de tus silencios, nadie te podra desequilibrar.
Y cuando la pasion intente asaltar y hasta minar la ciudadela de tu autodominio,
rechazaras el ataque con gran facilidad. Sera el mejor modo de ahorrarte disgustos, y
aun de aumentar tu reputacion. Nunca pierdas la compostura, ni en lo mas prospero, ni
en lo mas adverso pueda nadie sefialarte como perturbado, aunque si admirarte como
superior. {Cémo puede dominar alguien a los demas si no se domina a si mismo?
Controélate a ti mismo hasta en tu casa; no hagas, ni aun en el lugar mas secreto, nada de
lo que puedas avergonzarte. Y si no puedes abstenerte de la cdlera, por lo menos, excusa
el tomar decisiones cuando estés en este estado. [CONTINUA...]
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Capitulo V. Sobre como conseguir que otros hagan lo que
deseamos

pregunta: “;Como conseguiriais que un gato comiese pimienta?”’. La

pimienta es un repelente para muchos animales, y mas para los gatos, que
suelen ser muy exquisitos con lo que comen. El primero de los ministros respondio a la
pregunta de Emperador:

- “Le abriria la boca a la fuerza y le empujaria con un palillo la pimienta por su
garganta.”

- “Muy mal”, le contestd el Emperador, “eso es emplear la fuerza bruta, y asi sélo
se genera resentimiento, no es forma de conseguir nada de nadie.”

- “Le dejaria que pasara hambre y después haria una pelota con carne”, se le
ocurrid al otro Ministro, “y dentro pondria la pimienta. Asi el gato comeria la carne y
sin darse cuenta, también la pimienta.”

- “Tampoco es la solucion”, replico el Emperador, “asi estas empleando el engafio
que es solucion a corto plazo pero con el tiempo acarrea muchos problemas y a nada
bueno conduce.”

- “Entonces, (como se consigue que el gato coma pimienta?”’, preguntaron
intrigados los Ministros.

- “Muy sencillo”, dijo el Emperador, “se le unta el trasero con pimienta y el
mismo gato se lamerd la parte untada, quedando contento ademas de que le permitamos
lamerse.”

l | n Emperador chino reunié a dos de sus ministros y les hizo la siguiente

Por lo tanto, ya habras visto que la verdadera persuasion consiste en que los demas
hagan lo que ti quieras y que ademads te lo agradezcan. Ser capaz de alcanzar esta
maestria requiere ciencia, arte y mucha practica. Tienes que lograr que quien te interesa
tenga que elegir entre una opcion mala y otra menos mala. Naturalmente, la menos mala
coincidira con la que a ti te conviene.

Si quieres ser persuasivo, la forma de expresarse es tan importante como el fondo
mismo. Debes dominar el lenguaje del cuerpo y saberte expresar con clase y elegancia.
Los argumentos presentados al desnudo no gustan ni convencen, no atraen la atencion,
son desagradables y aburren. Las personas preferimos ser seducidos a que nos informen
porque la informacion que nos transmiten deja en evidencia nuestra ignorancia y hay
que endulzarla muy bien para poder pasar tan amargo trago.

Nunca critiques, ni condenes ni te quejes

La critica a nada conduce porque pone en guardia a las personas, y tras la inicial guardia
contraatacan tratando de justificarse, y amagan con la finta de censurar a su oponente.
Esta es la esgrima de la critica, fiero combate con incierto vencedor y seguros
perdedores. Es la critica combate peligroso y sin final seguro, porque lastima el orgullo
ajeno y despierta un eterno resentimiento. En lugar de censurar a la gente, trata de
comprenderla. Imagina por qué actuan como lo hacen, pues el mismo Cristo aconseja
que “no juzgues si no quieres ser juzgado”. [CONTINUA...]
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Capitulo VII. Sobre las conspiraciones

reviene el Panchatantra de que “la flecha que dispara el arquero podra matar

0 no matar, pero el proyecto de un hombre inteligente destruye a un reino y

a su rey”. La Corte es un hervidero de conspiraciones y te conviene saber
algo sobre el tema. Es muy sensato no participar en ninguna, rara vez acaban bien.
Ademas, suelen anidar unas conspiraciones dentro de otras, al igual que las matrioskas’
y nunca sabras con exactitud de quien fiarte, ya que a veces, el propio Principe las
provoca para deshacerse de conspiradores. Pero también te digo que una conspiracion
con éxito se justifica a si misma. Como casi todas las empresas humanas.

Es bien conocido como Alejandro vencié a Dario. La razén de esto fue que el
Primer Ministro de Dario tenia tratos secretos con Alejandro, Cuando Dario fue muerto.
Alejandro dijo que "la negligencia de Dario y la traicion del Ministro han acabado con
este reino."

Una de las antiguas estrategias chinas dice que hay que “reemplazar las vigas y los
pilares con madera podrida.” Esto consiste en robar, sabotear, destruir o eliminar de
alguna manera las bases que sostienen al contrario y sustituirlas por las propias. Para
empezar a conspirar debes de estar de acuerdo con todo aquello que agrade a tu
adversario y satisfacer sus deseos, asi acabara volviéndose arrogante. Si finges estar de
acuerdo con él, lo podras eliminar. Aproximate a las personas de su confianza con el
propdsito de minar sus capacidades. Cuando los hombres sirven a dos amos, su lealtad
termina por desaparecer. Trata como amigos a los subordinados de aquél cuya amistad
buscas. Después compralos si necesitas que traicionen a su amo. Soborna secretamente
a sus subordinados, para establecer una relacion estrecha con ellos. Aunque estén
presentes en cuerpo a su lado, su mente estara en otro lugar. Cuando se deja de tener
subordinados leales, el puesto corre peligro.

Aliméntale en los vicios que tenga predisposicion, para volverlo mas benevolente
y poder doblegar su voluntad. Dale presentes generosos, tiéntalo con sexo, drogas,
bebidas y lujos. Hablale con deferencia y escuchale respetuosamente. Obedece sus
ordenes y muéstrate sumiso y de acuerdo con él en todo. Que nunca pueda imaginar que
estas en conflicto con ¢él, entonces podras empezar a planificar la traicion.

Haz que sus subordinados no sean puntuales y no cumplan exactamente con sus
obligaciones. Consigue que sean negligentes en su trabajo. Sin embargo, ti los trataras
con amabilidad, abrazandolos para ganar su amistad. Tu adversario seguira pensando
que todo estd bien, que estds en armonia con él. Si consigues tratar de forma generosa a
sus antiguos y leales cortesanos, podras mas adelante conspirar con ellos en contra de su
patrén. Establece alianzas secretas con sus favoritos, pero mantén la distancia con
aquellos a quien favorece menos. Para ganar la confianza de sus subordinados, sus
colaboradores leales y bien amados, muéstrales secretamente lo que ganarian si se
aliasen contigo. Entrega a tu adversario como presente regalos grandiosos y haz planes
con ¢él. Si los planes alcanzan el éxito y le proporcionan beneficios, su confianza en ti
[CONTINUA...]

2 Mufiecas rusas donde la més grande contiene a otra mds pequeiia, y asi sucesivamente.
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Capitulo VIII. Sobre los espias y la necesidad de mantener la
discrecion y el secreto

todo y tener espias por doquier, hazlo con prudencia, porque es ofensivo para

cualquiera saberse espiado. Debes, pues, espiar sin dejarte ver.” El espia mas
fiable seras ti mismo. Aprovecha cualquier ocasion para obtener informacion. Sin
informacion estards ciego, y entonces todos tus planes fracasaran antes de iniciarse. Por
tu parte, haras todo lo posible por evitar ser transparente y negar cualquier informacion
a tus rivales.

( :itaba el genial Mazarino que “si bien es cierto que importa saberlo todo, oirlo

La informacién consiste en saber quiénes son los demas, qué hacen y qué pueden
hacer. Seras capaz de introducirte en la mente de cualquier persona, ha de ser un
continuo pasatiempo para ti, debes hacerlo casi sin pensar, de tal forma que al ser un
hébito, lo practiques de forma instintiva, como si respiraras. Vacia tu mente de
prejuicios y todo sera mucho mas claro: no juzgues, solo observa. Ademas, cuando
logres enfocar esta habilidad hacia los demas, podras hacerlo hacia ti, eso sera la
verdadera maestria que muy pocas personas dominan. Empezaras por personas que no
tengan mucha importancia para tus planes y de aparente mente simple. Intentaras
indagar de forma discreta si lo que ti creias que pensaban coincide con sus verdaderos
pensamientos. Iras subiendo la dificultad con caracteres mas complejos y retorcidos, y
con paciencia y teson, no habrd mente que pueda ser opaca para tu fina perspicacia.
Con el tiempo advertiras que lo que parece calido es frio y lo oscuro, claro. Que lo flojo
se pone mascara de duro y lo libertino, de puritano. Que también, vaya novedad, nada es
lo que parece, y menos en cuanto a lo que las personas pensamos y después actuamos, o
lo que decimos y después hacemos. Y cuando ninguna mente sea un secreto para tu
intuicién y ningun velo pueda ocultarla, ;qué empresa que te propongas no podras
alcanzar?

Como te encontraras con otros rivales que tendran esta oscura habilidad tal vez
mas desarrollada que tu, tendras que aprender a esconder tus pensamientos y emociones
en lo mas recéndito de ti mismo, de forma que seas impenetrable e indescifrable.
Recuerda que todo lo que tiene forma puede ser definido y todo lo que puede ser
definido puede ser vencido. Y medita que, si aun no te habias percatado, al fin y al cabo,
todos los duelos cortesanos son un refinado torneo entre mentes, y que ademas de la
fortuna que siempre pone su parte, la mente mas habil y la voluntad mas poderosa es la
que consigue los mayores éxitos. Y recuerda también, que tanto la mente como la
voluntad se pueden ejercitar, y que casi nada hay que no puedas conseguir con teson y
constancia.

Talleyrand tenia la rara habilidad de sonsacar secretos en cualquier conversacion
casual. Como cita el Barén de Vitrolles: “el ingenio y la gracia llenaban su
conversacion. Era un maestro a la hora de ocultar sus pensamientos o su malicia bajo un
velo transparente de insinuaciones, palabras que implican mas de lo que expresan. Sélo
cuando era necesario dejaba ver su verdadera personalidad.” En realidad lo que hacia
era dejar que los demds hablaran sobre si mismos y rebelaran sus planes.
[CONTINUA.. ]
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Capitulo IX. Sobre los necios y necesidad de parecerlo en
ocasiones.

como avispas”. Si el mas sabio de los reyes de Israel y uno de los mas

famosos de la Humanidad afirma esto, por algo lo diria. “Tonto es aquel
que hace tonterias” afirma Forrest Gump, uno de los tontos de ficcion mas creativos del
Siglo XX. (Por qué te prevengo sobre los tontos? Porque, tal como cita Lozano Irueste,
“un tonto, en un lugar preciso, puede causar un dafio infinito” y es necesario estar muy
prevenido sobre su ataque.

( :ita el gran rey Salomoén en uno de sus Salmos que “los necios me rodean

Aunque, segin Carlo Cipolla, en su ensayo “Allegro ma non troppo”, con una
persona estupida cualquier prevencion es absolutamente imposible. Una criatura
estiipida te perseguira sin razon, sin un plan preciso, en los momentos y lugares mas
improbables y méas impensables. No existe modo alguno racional de prever si, cuando,
como, y por qué, una criatura estipida llevara a cabo su ataque. Frente a un individuo
estupido, estaras completamente desarmado. Puesto que las acciones de una persona
estiipida no se ajustan a las reglas de la racionalidad, de ello se deriva que generalmente
el ataque nos coge por sorpresa. Incluso cuando se tiene conocimiento del ataque no es
posible organizar una defensa racional, porque el ataque en si mismo carece de
cualquier tipo de estructura racional. Se lamentaba Goethe de que “no hay nada mas
espantoso que la ignorancia en accion”.

En la Corte, los tontos, los necios, los estupidos y demas ralea, abundan y medran.
Santo Tomas de Aquino ya realizé toda una tipologia de estos personajes: asyneti’,
cataplex, credulus, fatuus, hebes*, idiota, imbecillis, inanis, incrassatus’, inexpertus,
insensatus, nescius, rusticus, stolidus, stultus, stupidus, tardus, turpis, vacuus y vecors®.
Impresionante, jno crees? Aunque ahora ya casi no se estudia el latin, me imagino que
habras entendido casi todos los términos, pues de lo contrario, tal vez debas darte un
baflo de cultura clasica que nunca te sobrara.

Baltasar Gracian entendia a los necios como “los desvanecidos, presuntuosos,
porfiados, caprichosos, persuadidos, extravagantes, figureros, graciosos, noveleros,
paradojas, sectarios y todo género de hombres destemplados; monstruos todos de la
impertinencia, por ello, son tontos todos los que lo parecen y la mitad de los que no lo
parecen.” Ya desesperaba el emperador romano Marco Aurelio cuando se lamentaba
que “perseguir lo imposible es propio de locos; pero es imposible que los necios dejen
de hacer algunas necedades.” Aunque también debes considerar que un hombre de
ingenio a menudo se veria muy embarazado sin la compaiiia de los necios.

Advierte Carlo Cipolla que las personas no estipidas siempre subestiman el poder de
causar dafio de la gente estipida. Constantemente se les olvida que en cualquier
momento, y bajo cualquier circunstancia, el asociarse con gente estipida
[CONTINUA...]

3 Burro

4 Anténimo de agudeza

5 Groseria del intelecto o del corazon

¢ Persona a quien le falta corazon para decidirse
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Capitulo X. Sobre como actuar cuando tienes tus propios
cortesanos.

Es mas seguro andar en un campo de minas que vivir entre cortesanos. Tretas y
trampas cortesanas

Sera lo mas prudente que estés advertido del peligro, imaginandote que vives
rodeado de estafadores y entre serpientes venenosas cuyos colmillos estan siempre
prestos al ataque. Asi suelen ser los cortesanos. Son algunos de ellos tan astutos y
disimulados, que parece que ocultan los defectos de sus jefes, y sin embargo los acusan.
Hay otros que para encubrir su malicia y taparla con una especie de bondad, empiezan
por las alabanzas sobre alguien a quien quieren perjudicar. Al principio son de poca
importancia o no te puedan afectar. Y a partir de ahi, con gran disimulo, y fingiendo ser
amigos del que piensan que defenestres, pasan a descubrir los defectos que pueden
moverte a retirarle de su posicion. Avisa Saavedra Fajardo que “peores son estos
amigos que alaban, que los enemigos que murmuran. Otros, para engafiar mds
cautamente, alaban en publico y difaman en secreto.”

Otra maniobra de los cortesanos es poner tales alabanzas y lisonjas a su enemigo
para que te aconsejen ascenderlo o promocionarlo a un cargo donde se pierda y se afane
en mil tareas infructuosas o donde esté lejos de la Corte. El inteligente Cardenal
Richelieu coloco a su desdichado enemigo Cing-Mars como confidente del Rey
sabiendo que secretamente el monarca le odiaba. A veces, las alabanzas sobre alguien
son simplemente para que sea envidiado por los demas cortesanos y asi se granjee mas
enemigos. Y todo este proceso de calumnias y falsas alabanzas sobre alguien se puede
hacer por medio de alguien intimo a ti, envenenando su mente para que a su vez haga lo
mismo contigo. Decia Alonso, Rey de Népoles, oyendo a uno alabar mucho a su
enemigo: “Observad el arte de este hombre, y veréis como sus alabanzas son para
hacerle mas dafio”.

Medita que estas artes de sembrar discordias y procurar levantarse unos con la
caida de otros son muy usadas en las Cortes. Estando ya repartidos los premios, y no
pudiéndose introducir nuevas formas sin la corrupcion de otras, se procuran por medio
de la calumnia. Otras veces es la envidia de unos cortesanos a otros la que consigue que
no estén en un puesto donde se puedan lucir, o que usando la infamia se pierda el
concepto que se tiene de ellos. Y cuando no se puede empaiiar la verdad, se valen de la
burla y del mote, con la excusa de una especie de amistad, para que desacreditado el
sujeto en asuntos livianos, se vaya minando su reputacion y al fin se desmorone en lo
importante.

La mas sutil de todas las argucias es saber fingir bien que caemos en las trampas
que nos tienden. Pero nunca es mas facil engafiarnos que cuando estamos pensando en
engafiar a los demas.

Brevedad en el cargo

No mantengas demasiado tiempo en el cargo a aquellos que de ti dependan. Por esto
Julio César redujo las prelaturas a un afio y los consulados a dos. El emperador Carlos I
aconsejo a Felipe II que no se sirviese largo tiempo de un ministro en los cargos, y
[CONTINUA...]
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Capitulo XI. Sobre venturas y desventuras en la Corte

as corazon es menester para sufrir la Corte, que para andar en la guerra.

La Bruyere cita que “la Cour est comme un édifice bati de marbre, je

veux dire qu'elle est composée d'hommes fort durs, mais fort polis. Les
roues, les ressorts, les mouvements sont cachés, rien ne parait d'une montre que son
aiguille, qui insensiblement s'avance et achéve son tour; image du Courtisan d'autant
plus parfaite, qu'apres avoir fait assez de chemin, il revient souvent au méme point d'ott
il est parti.””’

Ya sabes que la politica consiste en el arte de crear problemas, afrontarlos de
forma incorrecta, aplicar las soluciones indebidas y, sobre todo, encontrar luego a quien
culpar del entuerto. Esto ultimo es lo fundamental: encontrar un chivo expiatorio, de lo
contrario, estas perdido. También advertirds que, en este caso, lo que vale para la
politica vale para casi todas las situaciones en que tendras que desenvolverte.

Sélo tienes que fijarte a tu alrededor y observar como siempre hay quien se las
arregla para endosar a los demas los errores o los disparates que comete. Muy pronto
averiguaras que, en cualquier Corte, el orden natural estd invertido y que alli la realidad
s6lo se ve por su apariencia. Esto se debe a que, entre palaciegos, cortesanos y demas
ralea, se cree al necio mas que al sabio, al adulador y lisonjero mas que al capaz y al
picaro mas que al honrado. Advierte Epicteto de que “no te ofendas de que sienten a la
mesa a otro en mejor lugar que ti, ni de que le saluden primero o se tome su consejo y
no el tuyo, porque si estas cosas son buenas, te has de holgar de que le hayan sucedido y
si malas, no te debe pesar porque no te sucedan.”

La Corte y la verdad

Cita Antonio de Guevara que “en la Corte no hay cosa mas rara de hallar y mas
cara de comprar que es la verdad. En las Cortes de los principes y en las casas de los
grandes seflores, de tres géneros de gentes hay mucha abundancia, es a saber: quien se
atreva a murmurar, quien sepa lisonjear y quien ose mentir. Al principe engafianle los
lisonjeros; a los privados, los negociantes; a los sefiores, los mayordomos; a los ricos,
los truhanes; a los mozos, las mujeres; a los viejos, la codicia; a los prelados, los
parientes; a los clérigos, la avaricia; a los frailes, la libertad; a los presuntuosos, la
ambicion; a los maliciosos, la pasion; a los agudos, la afeccion; a los prudentes, la
confianza; a los locos, la sospecha; y aun a todos juntos, la fortuna.”

No digas jamas la verdad sin pensarlo antes dos o mas veces. En la Corte, la verdad es
virtud bien rara. Sé extremadamente cuidadoso con ella. Y si no sabes decirla, mas vale
que te la guardes. Si estas obligado a manifestarla, que sera muy extraifia situacion, haz
que otro la diga por ti, o usa y abusa de metaforas, indirectas e insinuaciones.
[CONTINUA...]

7TLa Corte es como un edificio hecho de marmol; quiero decir, que estd compuesta de hombres muy duros
pero pulidos. Las ruedas, los resortes y los movimientos estin ocultos; nada se muestra de un reloj mas que su
manecilla, que avanza insensiblemente y cumple su vuelta: imagen del cortesano, y tanto mas perfecta cuanto
que, después de haber andado largo camino, vuelve a menudo al punto de partida.
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Ultimo consejo a modo de despedida

Contaba Esopo que un raton campesino tenia por amigo a otro de la Corte, y lo
invitd a que fuese a comer a la campifia. [CONTINUA...]

Ten siempre presente lo que La Bruyere escribio hace mucho tiempo: “dentro de
cien afios, el mundo seguird existiendo: serd el mismo teatro y los mismos decorados,
pero no seran los mismos actores. Tanto quien se regocija por alguna gracia recibida,
como quien se entristece o desespera por un defecto, habran desaparecido de la escena.
Se acercan, en cambio, personas nuevas que representaran los mismos papeles en la
misma obra.”

Tal vez pronto estés saliendo de la escena y ya viene otro que va representar tu
mismo papel. No te preocupes, porque si atin no te habias dado cuenta, en la Corte todo
es ilusion, vana ilusion. Como la vida misma.

En Zaragoza, Reino de Espaiia, en noviembre del afio dos mil y siete.

Vale.
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Acaba de leer un extracto de un libro virtual que cuando lo compre le llegara por correo
electronico. Esto quiere decir que no existe en papel. Gracias a esta modalidad de edicion, los
costes son sensiblemente menores que en la impresion clasica en papel y ademas los recibe
usted de inmediato en su ordenador. Por lo tanto, se ahorra tiempo y dinero. Y los puede
imprimir cuantas veces quiera.

La direccion donde puede adquirirlo es:

MANUAL Y ESPEJO DE CORTESANOS
http://www.librosenred.com/ld/ddragon/

Hay muchas personas que ponen objeciones al pago con tarjeta por Internet. Comprendo
su inquietud y le puedo decir que la editorial LibrosEnRed http://www.librosenred.com/ es
una empresa seria, con sus correspondientes medidas de seguridad y con formalidad en la
entrega de lo que usted adquiera. Antes de editar mi libro, me aseguré que asi fuera, y lo hice
comprando varios libros. Todo sali6 a la perfeccion.

Puede buscar y leer muchos libros de autoayuda y de como lograr el éxito, pero ninguno
le contaré lo que en esta obra va a encontrar. Si cuando yo era mas joven hubiera tenido un libro
como éste, mi vida hubiera sido muy diferente. Estd escrito con la experiencia de algunos
aciertos y muchos errores. Muchas otras personas ya lo han leido y bastantes me han agradecido
todo lo que ahi han aprendido. Y por supuesto, lo que ha cambiado su vida.

Ya me contara cuanto ha disfrutado con la lectura del libro completo. También puede
recomendar este libro a sus amistades. Imagine como aumentara su prestigio ante ellos...

Reciba un cordial saludo.

Carlor Mantin Pirey
cm.perez(@ono.com

Otros titulos del autor:

36 estrategias chinas. Compendio de la sabiduria y de las estrategias de
la antigua y misteriosa civilizaciéon china. Cuando usted domine estas 36
estrategias, estara preparado para encontrar soluciones a cualquier tipo de
problema y sera capaz de adaptarse a toda clase de circunstancias.
http://www.personal.able.es/cm.perez/36_estrategias_chinas.pdf

El Gran Juego. La vida es un gran juego: conozca las reglas, introduzcase
en su tablero, y ja ganar! Hasta ahora, usted jugaba sin conocer las reglas;
quizas las intuia. Cuando las conozca y, por consiguiente, pueda
dominarlas, nada se le resistira. Olvide los planteamientos morales y juegue
para ganar. Este libro contiene poca teoria y muchos conocimientos de
aplicacion inmediata, abundantes ejemplos y ensefianzas.

http://www.personal.able.es/cm.perez/Extracto_de EL_GRAN_JUEGO.pdf
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Estrategia y Mente. El codigo de El Gran Juego. Lo que aqui vaa
leer es la sabiduria destilada en milenios de estrategias y conocimiento de la
mente humana. Seguir estas reglas no le aseguraran el éxito: ignorarlas le
garantizaran el fracaso.

http://www.personal.able.es/cm.perez/estrategiaymenteres.pdf

El Arte de la Ventaja. Manual practico para sobrevivir con astucia en el
mundo. Lo que te han contado no es suficiente para triunfar: los
conocimientos de este libro se aplican de forma inmediata con resultados
excelentes.
hitp:/www.personal.able.es/cm.perez/Extracto_de EL_ARTE DE LA_VENTAJA.pdf

También en audiolibro en
http://personal.auna.com/cmartinperez/audiolibro/01_introduccion.mp3
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