Tipus d’arguments i recursos argumentatius

Un argument és el raonament que utilitza I'emissor per a provar o rebatre una tesi i convéncer-ne el
receptor de la veritat o falsedat. Alguns dels tipus més importants son els seglients:

Argument d'autoritat. Consisteix a utilitzar I'opinié d'una persona important, de prestigi reconegut o
digna de ser escoltada. També I'enunciador pot mostrar-se capacitat per a opinar sobre el tema. Per
exemple, s'inclouen citacions d'estudis cientifics o d'organismes que donen suport a la tesi
defensada per I'autor. Una manera de desqualificar I'argument és desqualificar I'autoritat de la
persona citada.

Ex. Compra detergent X. Recomanat pels principals fabricants de rentaplats.

Argument del model. Es presenta una persona o comportament com a model que cal imitar.
Ex. Hauries de fer com la teua germana. Mai no faltava a classe i sempre tenia els deures fets; per
aixo, treia bones notes.

Argument del benefici. S'al-lega els beneficis que es derivaran d'una actuacié determinada.
Ex. Déna sang. Salvaras vides.

Argument del malbaratament o balafiament. Es defensa una actuacié determinada per no
malbaratar els recursos o els esforgos que ja s'hi han esmergat.

Ex. No abandones el curs ara! Tens les dues primeres avaluacions aprovades i només queda un mes
de curs.

Arguments de causa i conseqiiéncia. SOn els que es basen en una relacié de causalitat; s'hi
presenten les causes d'un fet o I'efecte que provoca.
Ex. No conduisques si has begut alcohol. Pots matar-te tu o matar algu.

L'exemple. L'exemple es pot utilitzar per a fonamentar amb més concrecié un argument utilitzat.
Pero també es pot usar la descripcid d'un cas concret o d'una experiéncia personal com a exemple
gue es vol generalitzar i estendre a uns altres casos. En aquest cas, es tractaria d'una argumentacio
poc rigorosa, perqué pretén convertir I'anecdota en categoria.

Ex. Els funcionaris son tots uns ganduls. L'altre dia vaig anar a fer una gestio i el funcionari de torn
xarrava amb el company en lloc d'atendre 'm.

Argument per comparacid. La comparacio enfronta dos objectes o més per avaluar-los entre si.
Ex. Val més que compreu aquesta edicio del Llibre de les bésties de Ramon Llull, perqué és una versio
que utilitza un llenguatge més adaptat als vostres coneixements que les altres.



Argument de justicia o d'identificacio de situacions. Consisteix a identificar la situacié objecte de
I'argumentacié amb unes altres situacions similars. Es pretén que allo que s'accepta sense problemes
en una situacio determinada, siga també acceptat sense reticencies en una altra de semblant. Sovint,
la discrepancia del destinatari vindra perqué pot considerar que les dues situacions no son
equivalents i, per tant, no es pot aplicar I'argument de justicia.

Ex. El meu suspens de Matematiques és una injusticia. He tret un 4 en I'examen final; la mateixa nota
que ha tret Julia, i a ella si que I'ha aprovada.

Apel-lar a la quantitat. Es un recurs argumentatiu que consisteix a fer referéncia al gran nombre de
persones que donen suport a la idea, al gran nombre de vegades que un fet s'esdevé, a I'antiguitat
d'un producte...

Ex. Assegurances X. La majoria de les llars espanyoles ens han confiat la seua proteccio.

Apel-lar a la qualitat. Es destaca el caracter Unic i irrepetible d'un fet. La publicitat utilitza aquest
recurs quan destaca una caracteristica Unica en el producte publicitat o quan simula que sén pocs o
molt especials els consumidors que I'utilitzen (eslogans del tipus sigues diferent, original...). Es el
mateix recurs que es fa servir quan s'individualitzen i es concreten les situacions, per a feries més
reals i que ens arriben més. Per exemple, per a denunciar les conseqtiencies d'un bombardeig,
colpira més la historia concreta d'una de les victimes, que no la quantitat impersonal de morts i
ferits. El fet concret apel-la als sentiments; les quantitats objectives apel-len a la raé.

Us de dades, xifres i estadistiques. Les opinions sén sempre discutibles, perod els fets es consideren
inqulestionables. Per aixo, un recurs eficag per a convéncer és presentar com a fets inqlestionables
determinades informacions. L'Us de xifres o dades estadistiques augmenten |'efecte de realitat i
objectivitat, i el receptor oblida que les xifres i les estadistiques es poden manipular facilment.
Comparem, per exemple, la valoracio subjacent d'un titular de noticia de la Gaceta Universitaria amb
el titol d'una carta al director posterior que hi discrepava: El 75% de los alumnos quieren recibir las
clases en castellano (titular noticia); El 25% dels alumnes demana les classes en valencia (titular de la
carta).

El dilema. Apareix quan s'ha de triar entre dues opcions p o g; p ens mena a un resultat r, g ens
mena a un resultat s; per tant, caldra triar entre r o s. El dilema esdevé irresoluble quan qualsevol de
les eleccions és inacceptable.

Ex. La visié androcentrica del mon rebaixa la imatge de les dones: si son decidides i defensen amb
fermesa les seues posicions, son considerades agressives i poc femenines; pero si utilitzen la cortesia
lingliistica i modalitzen les seues afirmacions i peticions, son acusades de no tenir les idees clares.



