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INTRODUCAO

| T SE——

Para que serve argumentar?

Algumas pessoas pensam que argumentar ¢ apenas expor os
seus preconceitos de uma forma nova., E, por isso, muita gen-
te considera que argumentar ¢ desagradavel e inutil, confun-
dindo argumentar com discutir. Dizemos por vezes que discu-
tir ¢ uma espécie de luta verbal. Contudo, argumentar nao ¢
nada disso.

Neste livro “argumentar” quer dizer oferecer um conjunto de
razoes a favor de uma conclusao ou oferecer dados favoraveis
a uma conclusdo. Neste livro argumentar nao ¢ apenas a afir-
macao de determinado ponto de vista nem uma discussao.
Os argumentos sao tentativas de sustentar certos pontos de
vista com razoes. Neste sentido, os argumentos nao sao inu-
tels; na verdade, sao essenciais.

Os argumentos sao essenciais, em primeiro lugar, porque
constituem uma forma de tentarmos descobrir quais os me-
lhores pontos de vista. Nem todos os pontos de vista sao
iguais. Algumas conclusoes podem ser defendidas com boas
razoes e outras com razoes menos boas. No entanto, nao sa-
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bemos na maioria das vezes quais sao as melhores conclu-
soes. Precisamos, por isso, apresentar argumentos para susten-
tar diferentes conclusoes e, depois, avaliar tais argumentos
para ver se sao realmente bons.

Neste sentido, um argumento ¢ uma forma de investigagao.
Alguns filésofos e ativistas argumentaram, por exemplo, que
criar animais sO para produzir carne causa um sofrimento
imenso aos animais e que, portanto, ¢ injustificado e imoral.
Sera que tém razao? Nao podemos decidir consultando os
nossos preconceitos. Estao envolvidas muitas questoes. Por
exemplo: temos obrigacdes morais para com outras espécies
ou o sofrimento humano ¢ o Gnico realmente mau? Podem os
seres humanos viver realmente bem sem carne? Alguns vege-
tarianos vivem até idades muito avangadas. Sera que este fato
mostra que as dietas vegetarianas sao mais saudaveis? Ou
sera irrelevante, tendo em conta que alguns nao vegetarianos
também vivem até idades muito avancadas? (E melhor per-
guntarmos se ha uma percentagem mais elevada de vegetaria-
nos que vivem até¢ idades avancadas.) Terao as pessoas mais
saudaveis tendéncia para se tornarem vegetarianas, ao contra-



rio das outras? Todas estas questoes tém de ser apreciadas cui-
dadosamente, e as respostas nao sao, a partida 6bvias.

Os argumentos também sdo essenciais por outra razao. Uma
vez chegados a uma conclusao baseada em boas razoes, os ar-
gumentos sao a forma pela qual a explicamos e defendemos.
Um bom argumento nao se limita a repetir as conclusoes.
Em vez disso, oferece razoes e dados suficientes para que as
outras pessoas possam formar a sua propria opiniao. Se o lei-
tor ficar convencido de que devemos realmente mudar a for-
ma como criamos € usamos os animais, por exemplo, tera de
usar argumentos para explicar como chegou a essa conclu-
sao0: € assim que convencera as outras pessoas. Ofereca as ra-
zoes e os dados que o convenceram a si. Ter opinides fortes
nao ¢ um erro. O erro ¢ nao ter mais nada.

O que ¢ um ensaio argumentativo

As regras para argumentar nao sao, pois, arbitrarias, tém,
pelo contrario, um objetivo especifico. Todavia, os estudantes
(tal como outras pessoas que escrevem) nem sempre compre-
endem esse objetivo quando pela primeira vez se lhes pede
que escrevam um ensaios argumentativo — €, s€ nao compre-
endem o objetivo do que lhes ¢ pedido, ¢ improvavel que o
facam bem. Muitos estudantes, quando se lhes pede que argu-
mentem a favor dos seus pontos de vista acerca de um qual-
quer assunto, escrevem afirmacoes intrincadas, mas nao ofere-
cem verdadeiramente razoes que levem a pensar que os seus
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pontos de vista sao corretos. Escrevem um ensaio, mas nao
escrevem um ensalo argumentativo.

Este erro ¢ natural. No ensino secundario a énfase ¢ colocada
na aprendizagem de assuntos que sao razoavelmente pouco
ambiguos e incontroversos. Nao ¢ necessario argumentar que
fo1 Vasco da Gama quem descobriu o caminho maritimo

para a India, ou que Eca de Queirés escreveu Os Maias. Estes
sao fatos que o estudante se limita a dominar e que os seus en-
saios se. limitam a relatar !.

Os estudantes vao para o ensino superior € esperam que as
coisas sejam sensivelmente 1guais. Todavia, muitos cursos su-
periores — especlalmente os que exigem trabalhos escritos

— tém um objetivo diferente. Estes cursos tratam das bases
das nossas crencas; exigem que os estudantes questionem as
suas crencas, que elaborem e defendam os respectivos pontos
de vista. Os assuntos discutidos nos cursos superiores sao fre-
quentemente os mais ambiguos e menos precisos. Sim, ¢ ver-
dade que fo1 Vasco da Gama quem descobriu o caminho ma-
ritimo para a India, mas quais foram as verdadeiras causas

da politica expansionista? Sim, ¢ verdade que fo1 Eca de
Queir6s quem escreveu Os Mawas, mas qual o significado do
romance? Ha razoes e dados favoraveis para diferentes respos-
tas. Pede-se aos estudantes destes cursos que aprendam a pen-
sar pela sua cabeca, que formem opinioes proprias de forma
responsavel. A habilidade para defender opinides proprias ¢

1. Nos EUA nao ha filosofia no ensino secundario. (N. do T.)



um sinal dessa capacidade e ¢ por 1sso que os ensaios argu-
mentativos sao tao importantes.

De fato, tal como os capitulos VII-IX explicam, para escrever
um bom ensaio argumentativo o estudante precisa argumen-
tos simultaneamente como um meio de investigacao e como
uma forma de explicacao e defesa das suas conclusoes. Para
se preparar para escrever um ensaio, o estudante precisa ex-
plorar os argumentos que defendem os pontos de vista opos-
tos; depois escrever o proprio ensaio como um argumento, de-
fendendo as suas conclusoes com argumentos e avaliando cri-
ticamente alguns dos argumentos dos pontos de vista opostos.

Plano geral do livro

Este livro comeca por discutir argumentos muito simples e
termina com os ensaios argumentativos.

Os capitulos I-VI sao a repseito da redagao e a avaliacao de
argumentos curtos. Um argumento “curto” limita-se a ofere-
cer as razoes e os dados disponiveis com brevidade, habitual-
mente em poucas frases ou num unico paragrafo. Comeca-
mos com argumentos curtos por diversas razoes. Primeiro,
porque sao comuns. Sao efetivamente tao comuns que fazem
parte das conversas de todos os dias. Segundo, porque os ar-
gumentos longos sao muitas vezes argumentos curtos elabora-
dos e/ou uma série de argumentos curtos interligados. O lei-
tor deve aprender primeiro a escrever e a avaliar argumentos
curtos; s6 depois sera capaz de alargar as suas competéncias
a0s ensalos argumentativos.
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A terceira razao para comecar com argumentos curtos ¢ eles
serem a melhor forma de 1lustrarmos quer as formas argu-
mentativas comuns, quer os seus erros tipicos. Nos argumen-
tos longos ¢ mais dificil escolhermos os pontos principais —
assim como os problemas principais. Logo, apesar de algu-
mas das regras parecerem 6bvias quando enunciadas pela pri-
meira vez, o leitor precisa recordar que tem o beneficio de es-
tar perante um exemplo simples. Outras regras sao suficiente-
mente dificeis de compreender mesmo em argumentos cur-
tos.

Os capitulos VII, VIII e IX tratam de ensalos argumentati-
vos. O capitulo VII é acerca do primeiro passo: a exploragao
do tema. O capitulo VIII traga um plano geral dos pontos
principais de um ensalo argumentativo; o capitulo IX acres-
centa regras especificas para a sua escrita. Todos estes capitu-
los dependem dos capitulos I-VI, uma vez que, fundamental-
mente, um ensaio argumentativo combina e elabora os tipos
de argumentos curtos que esses capitulos discutem. Nao salte,
pois, para os capitulos a respeito de ensaios argumentativos,
mesmo que use este livro primariamente como uma ajuda en-
quanto escreve um ensaio. O livro ¢ suficientemente pequeno
para ser inteiramente lido até aos capitulos VII, VIII e IX e,
quando la chegar, tera entao os instrumentos necessarios
para usar bem esses capitulos. Os professores poderao desejar
indicar como leitura obrigatéria os capitulos I-VI logo no 1ini-
cio do primeiro periodo e os capitulos VII-IX durante a escri-
ta dos ensaios.



O capitulo x trata de falacias, que sao erros que ocorrem
numa argumentacao. Resumimos ai os erros gerais discutidos
no resto deste livro e terminamos com uma lista dos muitos
erros num raciocinio, tao tentadores e comuns que até tém
nomes proprios. O apéndice oferece algumas regras para redi-
gir e avaliar defini¢des.



I Capitulo

A REDACAO DE
UM ARGUMENTO
CURTO: ALGUMAS
REGRAS GERAIS

O capitulo I oferece algumas regras gerais para escrever
argumentos curtos. Nos capitulos II a VI discutem-se

tipos especificos de argumentos curtos.




1. A distincao entre premissas e conclusao

O primeiro passo para redigirmos um argumento ¢ pergun-
tarmos: que desejamos provar? Qual a conclusio? E preciso
nao esquecermos que a conclusao ¢ a afirmacao para a qual
estamos a fornecer razoes. As afirmacoes que fornecem essas
razoes chamam-se premissas.

Consideremos a seguinte observacao de Winston Churchill:

Seja otimista. Ndo serve de muito ser outra coisa qual-
quer.

Isto ¢ um argumento porque Churchill esta a fornecer uma
razao para que se seja otimista: a sua premissa ¢ a de que
«nao serve de muito ser outra coisa qualquer».

A premissa e a conclusdao de Churchill sao suficientemente 6b-
vias, mas as conclusoes de alguns argumentos podem nao ser
6bvias até ao momento em que sao apontadas. Sherlock Hol-
mes tem de explicar uma das suas conclusdes mais importan-
tes em A Aventura de Silver Blaze:

Estava um cao no estabulo e, apesar de alguém 14 ter esta-
do e ter levado para la um cavalo, o cao nao ladrou [...] E
6bvio que o visitante era alguém que o cao conhecia bem

[...]

Holmes tem duas premissas. Uma ¢ explicita: o cao nao la-
drou ao visitante. A outra ¢ um fato geral acerca de caes, que
assume ser do nosso conhecimento: os caes ladram aos estra-

nhos. Juntas, estas premissas implicam que o visitante nao era
um estranho.

Quando usamos argumentos como um meio de investigagao,
tal como fo1 descrito na introduc¢ao, podemos por vezes come-
car apenas com a conclusao que desejamos defender. Antes

de tudo, devemos enuncia-la claramente. Se o leitor quer acei-
tar a ideia de Churchill e argumentar que devemos realmente
ser otimistas, deve dizé-lo explicitamente. Depois pergunte-se
que razoes tem para tirar tal conclusao. Que razoes pode for-
necer para provar que devemos ser otimistas?

Poderia apelar a autoridade de Churchill: se Churchill atirma
que devemos ser otimistas, quem somos noés para o discutir-
mos? Este apelo nao o levara, porém, muito longe, uma vez
que provavelmente igual niimero de pessoas famosas reco-
mendaram que fossemos pessimistas. Tera de pensar por sua
cabeca. Uma vez mais: quais sao as suas razoes para pensar
que devemos ser otimistas?

Talvez a sua ideia seja a de que ser otimista lhe da mais ener-
gia para trabalhar e obter sucesso, ao passo que os pessimis-
tas se sentem, logo a partida derrotados, pelo que nem che-
gam a tentar. Temos, assim, uma premissa principal: os oti-
mistas tém mais probabilidade de terem sucesso, de atingi-
rem os seus objetivos. (Talvez fosse isto que Churchill quises-
se dizer.) Se esta ¢ a sua premissa, deve afirma-la explicita-
mente.

Quando chegar ao fim deste livro, tera uma lista muito util
de muitas das diferentes formas que os argumentos podem
apresentar. Use-a para desenvolver as suas premissas. Para de-



fender uma generalizacao, por exemplo, veja o capitulo II,
que lhe lembrara, uma vez mais, que precisa oferecer uma sé-
rie de exemplos como premissas e mostrara que tipos de
exemplos necessitara procurar. Se a sua conclusao requer um
argumento “dedutivo”, do género dos que sdao explicados no
capitulo VI, as regras ali discutidas mostrarao de que premis-
sas precisa. E possivel que necessite experimentar varios argu-
mentos antes de encontrar um que resulte bem.

2. Apresente as suas ideias por meio de uma
ordem natural

Os argumentos curtos escrevem-se normalmente em um ou
dois paragrafos. Coloque a conclusao primeiro, seguida das
suas razoes, ou apresente as suas premissas primeiro e retire a
conclusao no fim. Em qualquer dos casos, apresente as suas
ideias pela ordem que mais naturalmente revele o seu racioci-
nio ao leitor. Repare neste curto argumento de Bertrand Rus-

sell:

Os males do mundo devem-se tanto a deficiencias morais
quanto a falta de inteligéncia. Mas a humanidade nao des-
cobriu até agora qualquer método para erradicar as defici-
éncias morais [...| A inteligéncia, pelo contrario, é facilmen-
te aperfeicoada através de métodos que todos os educado-
res competentes conhecem. Logo, até que se descubra um
método para ensinar a virtude, o progresso tera de ser al-
cancado através do aperfeicoamento da inteligéncia, e nao
da moral !,

Cada afirmacao desta passagem conduz naturalmente a pro-
xima. Russell comeca por apontar duas fontes do mal no
mundo: “deficiéncias morais”, nas suas palavras, e “falta de
inteligéncia”. Afirma depois que nao sabemos como corrigir
as “deficiéncias morais”, mas que sabemos como corrigir a
falta de inteligéncia. L.ogo — note-se que a palavra “logo”
marca claramente a sua conclusao —, o progresso tera de ad-
vir do aperfeicoamento da inteligéncia..

Cada frase deste argumento esta no lugar certo. E havia mui-
tos lugares errados a sua disposicao. Suponhamos que Russell
o escrevera antes desta maneira:

Os males do mundo devem-se tanto a deficiéncias morais
quanto a falta de inteligéncia. Até que se descubra algum
método para ensinar a virtude, o progresso tera de ser al-
cancado através do aperfeicoamento da inteligéncia, e nao
da moral. A inteligéncia ¢é facilmente aperfeigcoada através
de métodos que todos os educadores competentes conhe-
cem. Mas a humanidade nao descobriu até agora qualquer
método para erradicar deficiéncias morais.

Estas sdo exatamente as mesmas premissas € conclusao, mas
estao numa ordem diferente, e a palavra “logo”, antes da con-
clusao, foi omitida. Agora o argumento ¢ muito mais dificil

de compreender: as premissas nao estao naturalmente enca-
deadas e temos de ler a passagem duas vezes s6 para perce-
bermos a conclusdao. Nao espere que os seus leitores sejam as-
sim tao pacientes.

1. Skeptical Essays, Londres, Allen and Unwin, 1977, p. 127.



E de esperar que sejam necessarias varias reformulacdes do
seu argumento até encontrar a ordem mais natural. As regras
discutidas neste livro deverao ajuda-lo: pode usa-lo nao ape-
nas para descobrir de que premissas necessita, mas também
para as formular da maneira mais natural.

3. Parta de premissas fidedignas

Por melhor que argumente a partir das premissas para a con-
clusao, a sua conclusdo sera fraca se as suas premissas forem
fracas.

Hoje nao ha ninguém no mundo realmente feliz. Logo, pa-
rece que os seres humanos nao foram feitos para a felicida-
de. Por que devemos esperar o que nunca poderemos en-
contrar?

A premissa deste argumento ¢ a afirmacao de que hoje nao
ha ninguém no mundo realmente feliz. Pergunte-se se esta
premissa ¢ plausivel. Nao ha ninguém hoje no mundo real-
mente feliz? Esta premissa precisa, no minimo, de alguma de-
fesa e ¢ muito natural que nao seja pura e simplesmente ver-
dadeira. Logo, este argumento ndo pode mostrar que os seres
humanos nao foram feitos para a felicidade ou que nao deve-
mos ter esperanca nela.

Por vezes, é facil comecarmos por premissas fidedignas. Pode-
mos dispor de exemplos muito conhecidos ou de autoridades
bem informadas que estao claramente de acordo. Outras ve-
zes ¢ mais dificil. Se ndo tem a certeza de que uma premissa
¢ fidedigna, pode ter de fazer alguma pesquisa e/ou apresen-

tar um curto argumento para defender a propria premissa.
(Regressaremos a este tema em capitulos posteriores, especial-
mente na regra 32 do capitulo VII.) Se descobrir que nao
pode argumentar adequadamente a favor da sua premissa ou
premissas, entao, esta claro, ¢ necessario que desista comple-
tamente desse argumento e comece por outro lado!

4. Use uma linguagem precisa, especifica e
concreta

Escreva concretamente: evite termos abstratos, vagos, gerais.
“Andamos durante horas ao sol” ¢ cem vezes melhor do que
“fo1 um extenso periodo de laborioso esfor¢o™.

NAO:



Para aqueles cujos papéis envolviam primariamente a exe-
cucao de servicos, por oposicao a assunc¢ao de responsabili-
dades de chefia, o padrao basico parece ter sido uma res-
posta as obrigagoes invocadas pela chefia, que eram conco-
mitantes com o estatuto de membro na comunidade socie-
tal e em varias das suas unidades segmentadas. A analogia
moderna mais proxima € o servico militar exercido por um
cidadao comum, exceto que o chefe da burocracia egipcia
nao precisava de uma emergéncia para evocar obrigacoes
legitimas 2.

SIM:

No antigo Egito as pessoas comuns podiam ser recrutadas
para trabalharem.

5. Evite a linguagem tendenciosa

Nao faga com que o seu argumento pareca bom a custa de
caricaturar o ponto de vista oposto. Geralmente, as pessoas
defendem uma posicao por razoes sérias e sinceras. Tente per-
ceber o ponto de vista delas, mesmo que pense que estao com-
pletamente erradas. Uma pessoa que se opoe ao uso de uma
nova tecnologia, por exemplo, ndo ¢ necessariamente a favor
do “regresso as cavernas” e uma pessoa que defende uma re-
ducao nas despesas militares nao ¢ necessariamente a favor

2. Esta passagem fo1 extraida de Societies: Evolutionary and Comparative Perspectives, de
Talcott Parsons, Englewood Cliffs, Nova Jersey, Prentice-Hall, 1966, p. 56. Devo
esta citacao e a versao reescrita que se segue a Stanislas Andreski, Social Sciences
as Sorcery, Nova York, St. Martin’s Press, 1972, capitulo 6.
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de “entregar o pais aos estrangeiros’. Se nao conseguimos
imaginar como pode alguém defender o ponto de vista que
estamos a atacar, ¢ porque ainda nao o compreendemos.

Em geral, evite uma linguagem cuja tnica funcao ¢ a de influ-
enciar as emocoes dos leitores ou ouvintes, quer seja a favor,
quer contra a ideia que esta a discutir. Isso ¢ linguagem «ten-
denciosa».

A sabotagem eleitoral teve um papel importante na guerra
secreta do Brasil. A CIA investiu qualquer coisa como 20
milhoes de dolares para financiar os conservadores nas [...]
eleicoes brasileiras. O dinheiro foi usado para comprar can-
didatos em oito das onze elei¢oes para o governo [...] °.

Aqui o termo sumario guerra ¢ ele mesmo tendencioso: nao se
alega qualquer envolvimento militar. Sabotagem e comprar sao
igualmente termos inadequados. Uma eleicao pode ser verda-
deiramente sabotada se por todo o pais se encherem as urnas
com votos falsos e um candidato pode ser «comprado» se for
pago para votar segundo determinadas instrucoes. Neste ex-
certo, contudo, a CIA ¢ acusada de dar dinheiro nas eleicoes
apenas aos candidatos conservadores. Nao ¢ evidente que al-
guém seja comprado apenas por receber contribuicoes financei-
ras as escondidas, especialmente se esse alguém ja defende o
ponto de vista que a CIA favorece. Assim, a frase de abertura
deveria ser:

3. «The secret war in Brazil», in The Progressive, Agosto de 1977.



A CIA tentou influenciar as eleicoes brasileiras dando di-
nheiro a candidatos conservadores.

Esta frase, agora neutra, nao desculpa o envolvimento da
CIA. Pelo contrario, este deve ser agora levado ainda mais a
sério. A linguagem tendenciosa s6 prega aos fiéis ja converti-
dos, mas a apresentagao cuidadosa dos fatos ¢ capaz de con-
VETrsoes.

6. Use termos consistentes

Limite-se a um tnico conjunto de termos para cada ideia. Se
deseja argumentar que os pontos de vista do deputado Olivei-
ra sao de direita, entao use a expressao “de direita” nas suas

premissas, € nao (ou nao apenas) expressoes como ‘“de tendén-

cia conservadora” ou “do tempo da outra senhora”.

Os termos consistentes sao especialmente importantes quan-
do o seu argumento depende das conexdes entre as premis-
sas.

NAO:

Se estudarmos outras culturas, aperceber-nos-emos da
enorme variedade de costumes humanos que existem. Se
compreendermos a diversidade de praticas sociais, pore-
mos em causa 0s Nossos proprios costumes. Se tivermos du-
vidas acerca da forma como fazemos as coisas, tornar-nos-
emos mais tolerantes. L.ogo, se alargarmos os nossos conhe-
cimentos de antropologia, ¢ mais provavel que aceitemos
outras pessoas € outras praticas sem as criticarmos.
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SIM:

Se estudarmos outras culturas, aperceber-nos-emos da
enorme variedade de costumes humanos que, existem. Se
nos apercebermos da enorme variedade de costumes hu-
manos que existem, poremos em causa 0s N0Ss0s proprios
costumes. Se pusermos em causa 0s N0ssos proprios costu-
mes, tomar-nos-emos mais tolerantes. Logo, se estudarmos
outras culturas, tornar-nos-emos mais tolerantes.

Em ambas as versoes, cada uma das frases tem a forma “se
X, entao Y”. Na segunda versao, todavia, o “Y” da primeira
premissa ¢ exatamente o “X” da segunda, o “Y” da segunda
¢ exatamente o “X” da terceira, e assim por diante. (Volte
atras e veja.) E por 1sso que o segundo argumento ¢ facil de
ler e compreender: forma uma espécie de cadeia. Na primei-
ra versao, o Y’ da primeira premissa s6 aproximadamente ¢
o “X” da segunda, o “Y” da segunda s6 aproximadamente ¢
o “X” da terceira, e assim por diante. Aqui, cada “X” e “Y”
esta escrito como se o autor tivesse consultado um dicionario
de sindénimos sempre que mudava de premissa. A expressao
“mais tolerante” na terceira premissa, por exemplo, esta escri-
ta na conclusao como “mais provavel que aceitemos outras
pessoas e outras praticas sem as criticarmos’. Gomo resulta-
do perde-se a forte conexao entre as proprias premissas € en-
tre as premissas e a conclusao. O autor faz um brilharete,
mas o leitor — que nao tem o privilégio de conhecer previa-
mente a estrutura do argumento — ¢ deixado a afundar-se
no lodo.



7. Limite-se a um sentido para cada termo

A tentacao oposta ¢ usar uma unica palavra em mais do que
um sentido. Esta ¢ a falacia classica da equiwocidade.

As mulheres e os homens sao fisica e emocionalmente dife-
rentes. LLogo, os sexos nao sao iguais, pelo que a lei nao de-
via fingir que sao!

Este argumento pode parecer plausivel a primeira vista, mas

¢ construido sobre dois sentidos diferentes da palavra “igual”.
E verdade que os homens e as mulheres nio sio fisica e emo-
cionalmente “iguais”, no sentido em que “igual” quer simples-
mente dizer “idéntico”. A “igualdade” perante a lei, contudo,
nao quer dizer “fisica e emocionalmente 1dénticos”, mas an-
tes «“om os mesmos direitos e oportunidades”. Reformulado,
pois, com os dois sentidos diferentes da palavra “igual” torna-
dos claros, o argumento é:

As mulheres e os homens nao sao fisica e emocionalmente
idénticos. Logo, as mulheres e os homens nao devem ter os
mesmos direitos e oportunidades.

Nesta versao do argumento ja nao ha equivoco quanto a pala-
vra «igual», mas nao ¢ ainda um bom argumento; ¢ apenas o
argumento original inadequado, s6 que agora a inadequacao
ja nao esta escondida. Uma vez removida a equivocidade, tor-
na-se claro que a conclusao do argumento nao ¢ apoiada

pela premissa, tao-pouco se relacionando com ela. Nao se ofe-
rece qualquer razao para mostrar que as diferencas fisicas e
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emocionais devam ter alguma coisa a ver com direitos e opor-
tunidades.

Algumas vezes contribuimos para a equivocidade por tornar-
mos vaga a palavra-chave do nosso argumento. Considere a
seguinte conversa:

A: As pessoas sao todas egoistas!

B: Mas entao e o Joao? Olha como ele é dedicado aos fi-
lhos!

A: Ele esta unicamente a fazer o que realmente quer fazer
— e 1sso ¢ ainda egoismo!

Aqui o sentido de egoista muda da primeira afirmacao de A
para a segunda. Na primeira afirmag¢ao compreendemos que
egoista quer dizer algo muito especifico: o comportamento avi-
do, centrado sobre si mesmo, a que geralmente chamamos
egoismo. Na resposta de A a objecao de B, A estende o sentido
de egoista ao comportamento aparentemente altruista, alar-
gando a definicao de egoismo para “fazer o que realmente se
quer fazer”. A salva apenas a palavra, mas esta ja perdeu o
seu significado especifico original.

Uma boa maneira de evitar a equivocidade ¢ definir cuidado-
samente quaisquer palavras-chave quando as introduzimos;
depois ¢ necessario assegurar que estas palavras sao usadas
unicamente como foram definidas! Pode ser também necessa-
rio definir termos especiais ou técnicos. Para uma discussao
sobre o processo e os perigos da definicao, veja o apéndice.






2 Capitulo

ARGUMENTOS |l
COM BASE EM
EXEMPLOS




Os argumentos com base em exemplos oferecem um ou mais
exemplos especificos para apoiar uma generalizacao:

Outrora as mulheres casavam muito novas. A Julieta da
peca Romeu e Julieta, de Shakespeare, ainda nem tinha 14
anos. Na Idade Média, 13 anos era a idade normal de casa-
mento para uma rapariga judia. E durante o Império Ro-
mano muitas mulheres casavam aos 13 anos, ou mesmo
mais novas.

Este argumento generaliza a partir de trés exemplos —]Julie-
ta, as mulheres judias durante a Idade Média e as mulheres
do Império Romano— para muitas ou para a maior parte
das mulheres de outrora. Para vermos a forma deste argu-
mento mais claramente podemos enunciar as premissas sepa-
radamente, com a conclusao no fim:

Na peca de Shakespeare, Julieta nem sequer tinha 14 anos.

Durante a Idade Média, as mulheres judias casavam nor-
malmente aos 13 anos.

No tempo do Império Romano muitas mulheres casavam
aos 13 anos ou mesmo antes.

Logo, outrora muitas mulheres casavam muito jovens.

Escreverei frequentemente os argumentos curtos desta manei-
ra, quando for importante ver exatamente como funcionam.

Quando apoiam adequadamente premissas como estas uma
generalizacao?
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Exige-se, claro, que os exemplos sejam precisos. Lembre-se

da regra 3: um argumento tem de partir de premissas fidedig-
nas! Se Julieta nao tinha cerca de 14 anos, ou se a maioria

das mulheres romanas ou judias nao casavam aos 13 anos ou
antes, entao o argumento ¢ muito mais fraco; e, se nenhuma
destas premissas pode ser apoiada, nem sequer existe um ar-
gumento. Para verificar os exemplos de um argumento, ou en-
contrar bons exemplos para os seus argumentos, pode ser ne-
cessario fazer alguma investigacao.

Suponha, porém, que os exemplos sdao precisos. Generalizar
a partir deles ¢ mesmo assim uma tarefa susceptivel de origi-
nar muitos erros. O capitulo II fornece um pequeno conjunto
de regras que permitem avaliar argumentos com base em
exemplos —quer seus, quer de outras pessoas.

8. Use mais do que um exemplo

Um exemplo tinico pode por vezes ser usado a titulo ilustrati-
vo. O exemplo da Julieta s6 por si pode ilustrar o casamento
em 1dade precoce. Mas um exemplo tnico nao oferece prati-
camente qualquer apoio a uma generalizagao. Pode ser um
caso atipico, a “excecao que confirma a regra”. F necessario
mais do que um exemplo.

NAO:

As mulheres s6 conquistaram o direito ao voto depois de
lutarem ativamente.



Logo, as mulheres s6 conquistam os seus direitos através da
luta ativa.

SIM:

As mulheres s6 conquistaram o direito ao voto depois de
lutarem ativamente.

As mulheres s6 conquistaram o direito de frequentarem o
ensino superior depois de lutarem ativamente.

As mulheres s6 estao a conquistar o direito a igualdade de
oportunidades no emprego através da luta ativa.

Logo, as mulheres s6 conquistam os seus direitos através da
luta ativa.

Numa generalizagdao acerca de um conjunto relativamente pe-
queno de coisas, o melhor argumento tem em conta todos ou
quase todos os exemplos. Uma generalizacao acerca de todos
os presidentes portugueses desde a Segunda Guerra Mundial
deve ter em conta cada um dos presidentes. Da mesma ma-
neira, o argumento de que as mulheres s6 conquistam os seus
direitos através da luta ativa deve ter em conta todos, ou qua-
se todos, os direitos importantes.

Generalizacoes acerca de conjuntos com mais elementos exi-
gem a escolha de uma amostra. Nao podemos certamente fa-
zer uma lista de todas as mulheres que outrora casaram jo-
vens; em vez disso, o nosso argumento tem de oferecer algu-
mas mulheres como exemplos das restantes. O nimero de
exemplos necessarios depende parcialmente da sua represen-
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tatividade, aspecto tratado na regra 9. Depende também par-
cialmente do tamanho do conjunto a partir do qual estamos
a generalizar. Conjuntos grandes requerem normalmente
mais exemplos. A afirmacao de que a sua cidade esta cheia
de pessoas notaveis requer mais exemplos do que, digamos, a
afirmacao de que os seus amigos sao pessoas notaveis. Mes-
mo dois ou trés exemplos podem ser suficientes para estabele-
cer que os seus amigos sao pessoas notaveis (depende de
quantos amigos tém), mas, a menos que a sua cidade seja mui-
to, muito pequena, sao necessarios mais exemplos para mos-
trar que a sua cidade esta cheia de pessoas notavesis.

9. Os exemplos sao representativos?

Mesmo um ntmero elevado de exemplos pode nao ser repre-
sentativo do conjunto sobre o qual estamos a generalizar. Um
numero elevado de exemplos de mulheres romanas, unica-
mente, estabelece muito pouco acerca das mulheres em geral,
uma vez que as mulheres romanas nao sao necessariamente
representativas das mulheres de outras partes do mundo. O
argumento precisa de ter igualmente em conta mulheres de
outras partes do mundo.

Todos os meus vizinhos vao votar no Silveira para presiden-
te. Logo, o Silveira vai ganhar.

Este argumento ¢ fraco porque um tnico bairro raramente
representa a totalidade do eleitorado. Um bairro prospero
pode favorecer um candidato que seja impopular para a res-
tante populagao. Candidatos que tém regularmente éxito em



circulos eleitorais estudantis de cidades universitarias nao con-
seguem ter éxito em qualquer outro circulo. Além disso, pou-
cas vezes temos acesso a bons dados, mesmo no que respeita
aos pontos de vista dos nossos vizinhos, O conjunto de pesso-
as que colocam tabuletas ou bandeiras de propaganda politi-
ca nos respectivos jardins ! e autocolantes nos respectivos au-
tomoveis (e cujos jardins se veem das estradas principais e cu-
jos carros circulam regularmente e/ou sao estacionados em
locais que dao nas vistas) pode nao ser representativo do bair-
ro como um todo.

Um bom argumento para “o Silveira vai ganhar as eleigoes”
exige uma amostra representativa da totalidade do eleitora-
do. Nao ¢ facil construir tal amostra. As empresas que reali-
zam sondagens de opinido para determinarem resultados elei-
torais, por exemplo, escolhem as suas amostras com muito
cuidado. Aprenderam com os erros. Em 1936 a Literary Digest
conduziu a primeira sondagem de opiniao em grande escala,
prevendo o resultado das elei¢coes presidenciais americanas
em que se defrontavam Roosevelt e Landon. Os nomes dos
eleitores foram retirados, como ainda hoje acontece, de listas
telefonicas, bem como de registros de propriedade automo-
vel. O ntimero de pessoas escolhidas nao era certamente mui-
to pequeno: apuraram-se mais de 2 milhoes de intencgoes de
voto. A sondagem previu uma vitoria por larga margem para
Landon. No entanto, Roosevelt ganhou facilmente. Retros-
pectivamente, ¢ facil ver onde esteve o erro. Em 1936 s6 uma

1. Esta ¢ uma forma usual de fazer propaganda politica na Inglaterra e nos

EUA. (N. do T.)
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pequena e distinta parcela da populacao tinha telefone ou au-
tomovel. A amostra era fortemente tendenciosa a favor dos

eleitores ricos das cidades, a maior parte dos quais apoiava
Landon 2.

Desde entao as sondagens melhoraram. Apesar disso, ha pre-
ocupacoes quanto a representatividade das suas amostras, es-
pecialmente quando sao muito pequenas. E certo que hoje
quase toda a gente tem telefone, mas algumas pessoas tém
mais do que um; muitas outras tém telefones que nao estao
na lista; alguns nimeros representam muitos eleitores e ou-
tros apenas um; algumas pessoas téem menos probabilidade
de estarem em casa para atenderem o telefone; e assim por
diante. Logo, mesmo as amostras cuidadosamente seleciona-
das podem nao ser representativas. Muitas das melhores son-
dagens, por exemplo, falharam redondamente na previsao
das eleicdes presidenciais americanas de 1980.

Logo, a representatividade de qualquer amostra ¢ sempre in-
certa. Antecipe este perigo! Procure amostras que represen-
tem toda a populagao a partir da qual esta a generalizar. Nao
faca um estudo estatistico apenas junto dos amigos ou vizi-
nhos nem aceite argumentos baseados num estudo desses.
Um estudo acerca das atitudes dos estudantes, por exemplo,
nao deve limitar a amostra a, digamos, estudantes a saida do
cinema numa sexta-feira a noite. E necessaria uma amostra

2. Mildred Parten, Surveys, Polis and Sam pies, Nova York, Harper and Row, 1950,
pp- 25, 290, 393 e segs. Parten mostra que as pessoas com rendimentos mais bai-
x0s, que tinham menos hipoteses de receberem “votos de sondagem”  do que

as pessoas ricas, eram também as que em geral nunca chegavam a devolvé-los.



aleatoria construida a partir dos nomes de todos os estudan-
tes inscritos, € mesmo este método pode nao produzir uma
amostra inteiramente representativa porque alguns estudan-
tes podem estar demasiado ocupados, desinteressados ou
aborrecidos para responderem.

Faca alguma investigacao. Julieta, por exemplo, ¢ apenas
uma mulher. Sera ela representativa mesmo em relagao as
mulheres do seu tempo e lugar? Use a biblioteca! Na peca de
Shakespeare, por exemplo, a mae de Julieta diz-lhe (I, ii1, 69-

73):
Pensa agora no casamento; mais novas que tu,
Aqui em Verona, senhoras estimadas
Ja sao maes. Pelas minhas contas,
Ful tua mae perto da idade
Que agora conheces |...]

Esta passagem sugere que o casamento de Julieta aos 14 anos
nao era uma excecao: de fato, aos 14 anos ela parece estar ja
um tanto ou quanto velha.

Quando estiver a redigir o seu argumento, nao deve apoiar-
se unicamente em exemplos que “lhe vém a cabeca”. E mui-
to provavel que o tipo de exemplos que lhe surjam esponta-
neamente sejam tendenciosos. Uma vez mais, leia alguns li-
vros, pense cuidadosamente em qual sera a amostra apropria-
da e seja honesto: descubra contra-exemplos (regra 11).
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10. A informacao de fundo ¢ essencial

Precisamos muitas vezes de informacao de fundo antes de po-
dermos avaliar um conjunto de exemplos

NAO:

Vocé devia usar os Servigos a Balda — ja temos duzias de
clientes totalmente satisfeitos na sua area!

Os Servicos a Balda podem de fato ter diizias de clientes “to-
talmente» satisfeitos na. sua area” — apesar de este tipo de
afirmacao ser muitas vezes feito sem provas —, mas temos
também que considerar o numero de pessoas que experimen-
taram os Servigos a Balda. Se 1000 pessoas experimentaram
os Servi¢cos a Balda e duas duzias ficaram satisfeitas, entao,
apesar de existirem de fato diizias de clientes satisfeitos, os Ser-
vicos a Balda so satisfazem 2,4 % dos seus clientes. Va bater

a outra porta.

MELHOR:

Vocé devia usar os. Servicos a Balda —das 40 pessoas da
sua area que os experimentaram, mais de duas duzias fica-
ram totalmente satisfeitas.

Pelo menos aqui podemos comecar a avaliar a estatistica das
“dizias”: os Servigos a Balda parecem satistazer mais de
50% dos respectivos clientes. Contudo, o argumento ¢ ainda
inaceitavelmente vago (mais de duas duzias, totalmente satisfeitas)
e a representatividade das 40 pessoas que usaram os Servigos
a Balda também nao é clara. Argumentos deste género exi-



gem muitos pormenores, coisa que a publicidade raramente
oferece.

Ou ainda:

A area d6 “triangulo das Bermudas” ¢ famosa por ai terem
desaparecido misteriosamente muitos navios e avioes. SO
na ultima década houve varias dazias de desaparecimen-
tos.

Sem davida. Mas “varias dazias” em quantos navios e avides
que atravessaram aquela area? Varias dazias, ou varias deze-
nas de milhares? Se s6 desapareceram varias dazias entre (di-
gamos) 20 000, entao a taxa de desaparecimentos no triangu-
lo das Bermudas pode ser normal ou mesmo baixa — em
qualquer caso, nada misteriosa.

Considere a frequéncia com que, a0 comprarmos um carro
ou escolhermos uma universidade, somos influenciados pelo
que nos dizem os amigos ou por uma ou duas experiéncias
que tivemos. Ouvir que a cunhada de alguém passou um
mau bocado com o seu Volvo ¢ suficiente para que muitos de
nos nao compremos um Volvo — apesar de a Pro-Teste po-
der indicar que os Volvos sao em geral carros de confianca.
Deixamos que um unico caso conhecido tenha mais peso do
que o resumo e a comparacao cuidadosos de milhares de re-
gistros de reparacao. Richard Nisbett e Lee Ross chamam a

3

isto o argumento da “pessoa que””, como em “conhe¢o uma

3. V. Human inference: Strategies and Shortcomings of Social Jfudgement, Englewood

Cliffs, Nova Jérsia, Prentice-Hall, 1980, p. 61. Na verdade, chamam-lhe o argu-

mento do “homem que”; eu universalizei a linguagem.

19

pessoa que fumava trés macos de cigarros por dia e que viveu
até aos 100 anos” ou “conheco uma pessoa que tinha um Vol-
vo que nio prestava para nada”. E quase sempre uma fala-
cia. Gomo dizem Nisbett e Ross, um tnico carro que nao
presta s6 muito ligeiramente altera a taxa de frequéncia das
reparacoes.

Logo, para ajuizarmos acerca de uma enumeragao de exem-
plos temos frequentemente de considerar taxas de frequéncia
gerais. Paralelamente, quando um argumento fornece taxas
de frequéncia, a informacao de fundo relevante tem de inclu-
ir o namero de exemplos. O roubo de carros na cidade uni-
versitaria pode ter aumentado 100%, mas, se isto quer dizer
que foram roubados dois carros em vez de um, nao mudou
grande coisa. Também este engano ¢ frequente. Suponha
que o meu salario aumenta apenas 5% enquanto o seu au-
menta 50%. Parece uma situacao injusta. Mas, se o meu orde-
nado era de 5.000 reais e o seu de 500, entao eu ganho agora
5.250 contos e o leitor 750 reais, e ja nao ¢ claro que eu te-
nha razdo para me queixar.

Um dltimo exemplo. Um artigo argumentando que os Esta-
dos Unidos estavam por detras de um golpe de Estado no
Brasil atirma que

depois do golpe, os investimentos estrangeiros aumentaram
rapidamente [...] Quatro anos depois do golpe, o capital
estrangeiro conseguira controlar o sector privado: 100%
da producao automovel e de pneus, 90% do cimento, 80%
da industria farmacéutica, 60% das fabricas de acessorios



de automoveis e mais de 50% da produgao quimica e de

maquinas *,

Os ntimeros sao impressionantes. Comecam por mostrar que
o 1nvestimento estrangeiro (nao especificamente americano,
note-se) domina certos sectores da economia brasileira, ape-
sar de nao nos dizerem qual a importancia de qualquer des-
tes sectores para a economia nacional no seu todo. No entan-
to, estes nimeros sao completamente intteis para mostrar
que “os investimentos estrangeiros aumentaram rapidamen-
te” pela simples razao de que nao sao oferecidos quaisquer
numeros pré-golpe. Sem essa informacao de fundo nao ha
maneira de sabermos se o fato de 80% da industria farmacéu-
tica ser controlada por capitais estrangeiros, por exemplo, re-
presenta um aumento ou um decréscimo. Tanto quanto sabe-
mos, o Investimento estrangeiro até pode ter decrescido!

11. Existem contraexemplos?

Verifique as generalizagoes, procurando contraexemplos.

A guerra do Peloponeso foi causada pelo desejo dos Ate-
nienses de dominarem a Grécia.

As guerras napoleonicas foram causadas pelo desejo de Na-
poleao de dominar a Europa.

A Segunda Guerra Mundial foi causada pelo desejo dos fas-
cistas de dominarem a Europa.

4. «The secret war in Brazil», in The Progresswe, Agosto de 1977.
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Logo, em geral, as guerras sao causadas pélo desejo de domi-
nacao territorial.

Serao todas as guerras, no entanto, causadas pelo desejo de
dominacao territorial? Ou sera talvez a generalizacao demasi-
ado abrangente? O fato ¢ que ha contraexemplos. As revolu-
coes, por exemplo, tém causas muito diferentes. Tal como as
guerras civis.

Se é capaz de pensar em contraexemplos para uma generali-
zacao que quer defender, reveja a generalizagdo. Se o argu-
mento transcrito fosse seu, poderia, por exemplo, mudar a
conclusao para «as guerras entre Estados independentes sao
causadas pelo desejo de dominacao territorial». Mesmo esta
conclusao pode ser excessivamente generalizadora, mas ¢
pelo menos mais defensavel do que a original.

Outras vezes pode querer disputar o suposto, contraexemplo.
A Primeira Guerra Mundial, pode alguém objetar, parece ter
sido causada, nao pelo desejo de dominagao territorial, mas
por uma rede de pactos de defesa mutuos e outras intrigas po-
liticas, pela inquietacao das classes europeias mais altas, pela
agitacao nacionalista na Europa de Leste, etc. Perante este
exemplo, ¢ claro que o leitor pode abandonar completamen-
te a sua tese ou enfraquecé-la ainda mais. Outra saida, no en-
tanto, ¢ argumentar que o suposto contraexemplo se confor-
ma afinal com a generalizacdo. Afinal (poderia argumentar-
se), os desejos de dominacao da FEuropa sentidos pelos Esta-
dos europeus foram o motivo para a existéncia de pactos de
defesa mutuos e outras intrigas, que acabaram por dar ori-



gem a guerra. Il ndo podera dar-se o caso de a agitagdo nacio-
nalista ser também causada por uma dominagao territorial
injusta? Aqui, com efeito, tenta-se reinterpretar o contrae-
xemplo como constituindo outro exemplo. O desafio inicial
para a sua conclusao acaba por tornar-se outro dado a seu fa-
vor. Pode mudar ou nao a expressao da sua conclusao: em
qualquer caso, o proprio autor do argumento acima transcri-
to percebe agora melhor o que esta a afirmar e esta prepara-
do para responder a uma obje¢dao importante.

Tente também pensar em contraexemplos quando esta a ava-
liar os argumentos de outras pessoas. Pergunte se as conclu-
soes delas terao de ser revistas, se porventura tais conclusoes
deverao ser inteiramente abandonadas ou se um suposto con-
traexemplo podera ser reinterpretado de maneira a constituir
outro exemplo. As regras que se aplicam aos seus argumentos
aplicam-se também aos argumentos de qualquer pessoa. A
unica diferenca é que nos seus argumentos pode corrigir as
generalizagoes excessivas.
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3 Capitulo

ARGUMENTOS
POR
ANALOGIA




H4 uma excec¢ao a regra 8 (“use mais do que um exemplo”).
Os argumentos por analogia, em vez de multiplicarem exem-
plos para apoiarem uma generalizacao, argumentam a partir
de um caso ou exemplo especifico para provarem que outro
caso, semelhante ao primeiro em muitos aspectos, ¢ também
semelhante num outro aspecto determinado.

O presidente americano George Bush argumentou uma
vez que o papel do vice-presidente ¢ o de apoiar as politi-
cas do presidente, concordando ou nao com elas, porque
“ninguém fazer gols contra”.

Bush esta a sugerir que fazer parte da administracao ¢ como
fazer parte de uma equipe de futebol. Quando. alguém entra
para uma equipa de futebol, concorda em obedecer as deci-
soes do treinador, porque o sucesso da equipa depende dessa
obediéncia. Bush sugere que, analogamente, entrar para a ad-
ministracao ¢ um compromisso de obediéncia as decisoes do
presidente, porque o sucesso da administracao depende tam-
bém da obediéncia. Distinguindo premissas e conclusao:

Quando alguém entra para uma equipa de futebol, concor-
da em obedecer as decisoes do treinador (porque o sucesso
da equipa depende da obediéncia dos respectivos mem-
bros).

A administragao americana ¢ como uma equipa de futebol
(o seu sucesso depende também da obediéncia dos respecti-
vos membros).
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Logo, quando alguém entra para a administracao america-
na, concorda em obedecer as decisoes do presidente.

Repare na palavra “como” em italico na segunda premissa.
Quando um argumento sublinha as semelhancas entre dois
casos, ¢ muito provavelmente um argumento por analogia.

Eis um exemplo mais complexo:

Ontem, em Roma, Adam Nordwell, o chefe indio da tribo
Chippewa, protagonizou uma reviravolta interessante. Ao
descer do aviao, proveniente da Califérnia, vestido com
todo o esplendor tribal, Nordwell anunciou, em nome do
povo indio americano, que tomava posse da Italia «por di-
reito de descoberta», tal como Cristovao Colombo fizera
quando chegara a América. “Proclamo este o dia da desco-
berta da Italia”, disse Nordwell. “Que direito tinha Colom-
bo de descobrir a América quando esta ja era habitada
pelo seu povo ha milhares de anos? O mesmo direito tenho
eu agora de vir a [talia proclamar a descoberta do vosso pa-

7.9 1

1S 2

Nordwell esta a sugerir que a sua «descoberta» da Italia ¢
como a «descoberta» da América por Colombo em pelo
menos um aspecto importante: tanto Nordwell como Co-
lombo reclamaram a posse de um pais ha séculos habitado
pelo seu povo. Assim, Nordwell afirma ter tanto “direito” a
reclamar a posse da Italia como Colombo tinha a reclamar
a posse da América. Contudo, claro, Nordwell ndao tem

1. Miami News, 23 de Setembro de 1973.



qualquer direito a reclamar a posse da Italia. Logo, Colom-
bo nao tinha qualquer direito a reclamar a posse da Améri-
ca.

Nordwell nao tem direito a reclamar a posse da Italia em
nome de ninguém, e menos ainda por «direito de descober-
ta» (porque a Italia ¢ habitada pelo seu povo ha séculos).

A pretensao de posse de Colombo em relagao a América,
«por direito de descoberta», ¢ como a pretensao de posse de
Nordwell em relagdo a Italia (também a América era habita-
da pelo seu povo ha séculos).

Logo, Colombo nao tinha direito de proclamar a posse da
América em nome de outro povo, nem mesmo ‘“por direito
de descoberta”.

Como avaliamos os argumentos por analogia?

A primeira premissa de um argumento por analogia estabele-
ce uma pretensao baseando-se no exemplo usado como analo-
gia. Recorde a regra 3: certifique-se de que a premissa é verdaderra.
E verdade que Nordwell nio tem direito a reclamar a posse
da Itdlia em nome dos indios Chippewa? (Sim.) E verdade
que, quando se entra para uma equipa de futebol, se concor-
da em obedecer as decisoes do treinador? (Mais ou menos:
mas qualquer pessoa pode querer tracar a propria estratégia
se o treinador perseguir objetivos errados!)

A segunda premissa de um argumento por analogia estabele-
ce que o exemplo na primeira premissa ¢ como o exemplo do
qual o argumento tira uma conclusido. Avaliar esta premissa ¢
mais dificil e exige uma regra propria.
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12. A analogia requer um exemplo semelhante
num aspecto relevante

As analogias ndo exigem que o exemplo usado como analo-
gla seja exatamente como o exemplo na conclusao. A admi-
nistracao americana nao ¢ exatamente como uma equipa de
futebol. Ela ¢, por exemplo, constituida por milhares de pesso-
as, enquanto uma equipa de futebol envolve 30 ou 40 pesso-
as. As analogias exigem apenas semelhancas relevantes. O ta-
manho da equipa ¢ irrelevante para o argumento de Bush: o
argumento dele é acerca do que o trabalho de equipa exige.

Uma diferenca relevante entre uma equipa de futebol e a ad-
ministracao americana ¢ que num jogo de futebol tudo de-
pende de pensar e agir rapidamente, enquanto as decisoes da
administracao devem ser tomadas com cuidado e delibera-
cao. Esta diferenca ¢ relevante porque, quando ha tempo
para deliberar, pode ser importante o vice-presidente dizer se
concorda ou nao com o presidente. A analogia de Bush s0
funciona, pois, parcialmente.

Analogamente, a Italia do século XX ndo ¢ exatamente
como a América do século XV. A Italia é conhecida por to-
dos os alunos da escola primaria do século XX, por exemplo,
enquanto no século XV a América era desconhecida da mai-
or parte do mundo. Nordwell nao ¢ um explorador, nem’ um
aviao comercial o Santa Maria. Nordwell sugere, contudo,
que estas diferencas nao sao relevantes para a analogia.
Nordwell pretende simplesmente recordar-nos que nao faz
sentido proclamar a posse de um pais ja habitado pelo seu



povo. Nao interessa que essa terra seja conhecida dos alunos

da escola primaria do resto do mundo ou nao, nem a manei-
ra como o «descobridor» la chegou. A reacao mais apropria-
da teria sido a de tentar estabelecer relagoes diplomaticas, tal
como tentariamos fazer hoje se, de alguma maneira, a Italia

e 0 seu povo tivessem agora sido descobertos. E esse o ponto

de vista de Nordwell e, assim tomada, a sua analogia produz

um bom argumento.

Ha um argumento famoso que usa uma analogia para tentar
estabelecer a existéncia de um criador do mundo. Podemos
inferir a existéncia de um criador da ordem e da beleza do
mundo, afirma este argumento, tal como podemos inferir a
existéncia de um arquiteto ou de um carpinteiro quando ve-
mos uma casa bonita e bem construida Expresso segundo a
forma premissa-e-conclusao:

As casas bonitas e bem construidas tém de ter «criadores»:
autores e construtores inteligentes.

O mundo é como uma casa bonita e bem construida.

Logo, o mundo tem também de ter um «criador»: um au-
tor e arquiteto — Deus.

Uma vez mais, nao sao necessarios mais exemplos neste argu-

mento; o que o argumento quer sublinhar ¢ a semelhanca do
mundo com um exemplo — uma casa.

Se o mundo ¢ ou nao realmente semelhante a uma casa de
maneira relevante, nao ¢, no entanto, claro. Sabemos bastan-
tes coisas acerca das causas das casas. Mas as casas sao partes
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da natureza. Sabemos de fato muito pouco acerca da estrutu-
ra da natureza como um todo ou acerca dos tipos de causas
que podera ter. David Hume discute este argumento nos seus
Dralogues Concerning Natural Religion e pergunta:

Constituira parte da natureza uma regra para o seu todo?
[...] Pensa [em quao] grande ¢ o passo que deste quando
comparaste casas [...] com o universo e da sua semelhanca
em alguns aspectos inferiste uma semelhanca nas suas cau-
sas [...] A grande desproporcao que existe nao afastara
qualquer comparacio e inferéncia?

O mundo ¢ diferente de uma casa pelo menos nisto: uma
casa ¢ parte de um todo mais vasto — o mundo —, enquanto
o proprio mundo (o universo) ¢ o todo mais vasto que existe.
Por 1sso, Hume sugere que o universo nao ¢ semelhante a
uma casa de forma relevante. As casas implicam realmente
«criadores», mas — tanto quanto sabemos — o universo
como um todo pode conter a sua causa em s1 proprio. Esta
analogia produz, portanto, um argumento fraco.

2. Dualogues Concerming Natural Religion, Indianapolis, Hackett Publishing Company;,
1980, parte II (Dialogos sobre a Religiao Natural, II).
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