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Abstract Trust and argumentation. An Aristotelian perspextiThrough a re-
reading of some Aristotelian works we propose twestigate the relationship
between trust, argumentation and persuasion. bicpkar, we will analyze the Greek
notion of pistis that can also be translated as “trust”. The Ugiohgy idea is that
speakers persuade audiences not always througultiséance of their arguments but
rather through their perceived trustworthiness, etomes regardless of how
“rational” the arguments actually are.
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0. Uno dei modi attraverso cui il tema dell’accordade disaccordo pud essere
affrontato e quello di discutere il rapporto chénstaura tra fiducia e persuasione. La
fiducia, infatti, spesso grande assente del dibattirettamente filosofico, si puo
configurare tanto come condizione di partenza aedordo, quanto come suo punto
di arrivo. Piu precisamente, cercheremo di affranta relazione fiducia-persuasione
a partire da una prospettiva filosofica, quellatatelica, che crediamo ci possa dare
un interessante contributo in merito. Per fare guesercheremo di riflettere sulla
fecondita teorica della nozione distis che tra le possibili traduzioni ha proprio
quella di “fiducia”.

1. Partiamo da un passo deRetoricadi Aristotele che sembra dirci qualcosa di
molto interessante sul nesso argomentazioni-fidperauasione:

La pistise un tipo di dimostrazione (noi ci fidiamo/credimsoprattutto quando
supponiamo/accettiamo che qualcosa sia stato diatostrgomentato)ry( 5&
niotig anddsi&ic tic (tote yap motevopey paloto Otav  Amodedsiybot
vmor&Popev) (Retorical355a 5-6, trad. mid)

Lungi dal dire che solo le dimostrazioni persuadasegnando un confine netto tra
una “buona”’ persuasione derivante da “buone” diragg&ini ed una “cattiva”

persuasione per cosi dire irrazionale, Aristoteledalta sostiene qualcosa di piu
complesso e teoricamente interessante: non chmtesttazioni persuadono, o che la
fiducia deriva da dimostrazioni, ma che persuadeatie noi, nell’atto di essere

! Si veda anche la lettura proposta da LO PIPARO&RO
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ascoltatori, riteniamo essere dimostrazione. E a partire da questa affome
aristotelica che vorrei provare a sviluppare I'@ialattraverso due domande
strettamente intrecciate tra di loro:

- qual é il ruolo che l'argomentazione svolge nebgesso persuasivo in
dialettica con gli elementi solitamente connes$h aimensione personale
(ethog?;

- qual e lo statuto epistemologico della nozioneidiis, inteso come stato
mentale finale di un processo persuasivo?

Una certa lettura dei testi aristotelici puo for@tarci a trovare delle risposte
interessanti.

2. Per procedere con ordine & opportuno chiariret@haiil senso di alcuni termini
chiave fin qui utilizzati, su tutti quello dhistis che in Aristotele assume significati
differenti, seppur connessi tra di loro. Volendoefaina brevissima ricostruzione
terminologicd, ricordiamo che il termine appartiene all’area aetita del verbo
peithomaiche significa “obbedire”, ma anche “essere peuas“avere fiducia,
fede”. La forma attiva di peithomaj peithq probabilmente attestata
successivamenteindica il «persuadere in tutti i modi, col ragimnento, con le
preghiere, con la forza, col denaro» (CHANTRAINE6&®BO0: 868). In questa
ricostruzione pistis indicherebbe la «fede, fiducia ispirata ad altricbe altri
ispirano», da cui «garanzia, assicurazione, pedimeem. Da pistis deriverebbe
poi l'aggettivo pistés che si puo attribuire tanto a «colui nel qualponiamo
fiducia», quanto a «colui il quale ripone la fidacin qualcuno» ibidem.
Strettamente connesso, quindi, € il verbo deriyasbeuq traducibile con “avere
fiducia”, “credere”. Cid che ci interessa in paoteEre in vista delle nostre
argomentazioni e che dobbiamo tenere in mente &utto, (a) che il campo
semantico attorno a cui ruotastis € quello relativo alle nozioni di persuasione,
credenza, fiducia, fede, senza profonde differérazguesti stati mentali, e (b) che il
persuadere, come detto, pud avvenire «in tutti dimool ragionamento, con le
preghiere, con la forza, col denaro».

Per chiarire i diversi significati che il termimestis assume in Aristotele, seguiamo
Grimaldi (1957) che oltre a due usi strettamentenite che pero appaiono
occasionali, ha rintracciato sostanzialmente gaifcati*:

a) «istis come fonte materiale [...] in grado di indurre in uditorio uno stato
mentale chiamatpistis o credenza» (GRIMALDI 1957: 189). In questo sesthms
pathoselogossono dellgisteis

b) «pistis come il metodo [...] attraverso cui si utilizza ilateriale, si da forma a
questa materia [...] e si produce uno stato mentalstis nell’'uditorio»
(GRIMALDI 1957: 190) . In questo senso entimemasempio sono dellgisteis

C) «istiscome lo stato mentale prodotto nell’'uditorio» (GHRALDI 1957: 190).

2 Per maggiori dettagli rimandiamo a PIAZZA (2008:17).

¥ BENVENISTE (1969: 85).

4 Sui diversi significati del termingistis in Aristotele c’é stato, soprattutto in passato, intenso
dibattito. Per maggiori dettagli rimandiamo a GRIMA (1957), WIKRAMANAYAKE (1961) e
LIENHARD (1966).
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Applichiamo il principio del rasoio di Ockham e wilamo a duplice la triplice
distinzione di Grimaldi: da un lato avremo quellae cchiameremaistis], intesa
come la prova, come ci0 che produce lo stato merfiable e che riassume i
significati (a) e (b), gistis2 intesa, appunto, come stato mentale finale chneicke
con il significato (c). Si tratta, in ogni caso,nee e chiaro, di due momenti di uno
stesso processo e noi, in questo caso, siamo se&resoprattutto al secondo, allo
stato mentale finale di un processo persuasivo.

3. Entrambe le accezioni gistis che abbiamo ricavato le ritroviamo nel passo
aristotelico da cui siamo partiti: I'occorrenza lesfa pistis («la pistis € un tipo di
dimostrazione») rientra nel significato (1), mentreerbo pisteuo(«noi pisteuomen
soprattutto quando supponiamo/accettiamo che gselsia stato dimostrato») indica
'avere unapistis di tipo (2), lo stato mentale. Se contestualizainpasso in
questione ci apparira piu chiaro quanto Aristotetebabilmente intendeva dire.
Teniamo conto che siamo nelle prime pagine de##orica che si era aperta con la
celebre affermazione secondo cui la retori@ngstrophos analoga, alla dialettica.
In linea con questa affermazione di partenza Ateétosta qui cercando di mostrare
che chi & in grado di produrre sillogismi dialdttit dialettico, € competente anche
nell’ambito degli entimemi, i sillogismi retoricg, sviluppa il seguente ragionamento:

1) lapistislé un tipo di dimostrazion@odeixis3;

2) la tipica dimostrazioneapodeixi$ retorica € I'entimema;
3) I'entimema € un tipo di sillogismo;

4) il dialettico sarattare i sillogismi di vario tipo;

5) il dialettico sdrattare gli entimemi.

Ed e allinterno di questa catena logica che, @eeptesi, dice la cosa per noi piu
interessante: noi ci fidiamo soprattutto quandeniamo che qualcosa sia stato
dimostrato. Analizziamo nel dettaglio tutto il passisto che quasi ciascun termine
merita un esame approfondito. Come detto, Aristatsbrdisce dicendo chegdsstis

e tis apodeixis Come intendere qui il termingpodeixi® Sarebbe probabilmente
errato e porterebbe ad un fraintendimento del pemsristotelico il considerare qui
apodeixisnel senso forte con cui viene definito neghalitici secondi un sillogismo

le cui premesse siano «vere, prime, immediatenpté della conclusione, anteriori
ad essa, e che siano causa di essa», che prodeicaasepistemgSecondi Analitici
71b 21-23).

Tenendo presente la definizione appena data, baserpensare al fatto che
I'entimema, ovvero lapodeixisretorica di cui sta parlando in quel contesto, sbn
fonda su premesse vere ma endo$sadisia vere, ma secondo la categorigpeello
piu, e che il fine e differente, non punta eflisteme alla scienza, ma alla
persuasione, basterebbe questo, dicevamo, a eha@dr@apodeixisin questo passo
non € inteso in senso stretto. A chiarire ancoralimeche Aristotele non sta
pensando alfipodeixisdegli Analitici contribuisce la presenza della particéiba Ci
sono due modi in cui pu0 essere interpretatiisjluno piu svalutativo e uno piu
neutro. Si puo intendere chepastis € una sortadi dimostrazione, nel senso di una
dimostrazione imperfetta, ma si puo intendere ande la pistis € un tipo di

® Sull'entimema si veda PIAZZA (2000).
® Sulla nozione di endossalita si veda, tra gli,/ERTI (1989).
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dimostrazione. Rimandiamo ad altri studi per unfiahaettagliata della questiohe
noi optiamo qui per la seconda interpretazioneteniamo che Aristotele voglia
chiarire che I'entimema, il sillogismo retorico, fastis di cui sta parlando, & una
tipologia di apodeixis nel senso che ha dei tratti in comune con la diraaione
apodittica(la struttura logica, nello specifico), ma anchattirpeculiari che non si
ritrovano in quel tipo di dimostrazione.

Proprio gli elementi di divergenza sono quelli chella nostra analisi, risultano piu
interessanti: il tipo di premesse, che qui sonoossdli e li vere, il tipo di
conclusioni, quiper lo pitf e Ii certe, e il fine, qui la persuasione, li $&aygnamento.
Dire, quindi, che lapistis I'entimema, e unapodeixis tis equivale a dire che
I'entimema é una dimostrazione fallibile e confi@buna dimostrazionper lo piy
che vuole persuadere: insomma, quella che dgigimeremmo un’argomentazidne
Del resto, vista la natunaer lo piudelle questioni che sono in gioco nella retorica
(che sono poi, spesso, le questioni decisive deftadell’uomo, etiche, politiche
etc.), non potremmo pretendere un grado di esattermgiore di quanta laatura
della cosaci consente. Aristotele lo dice ripetutamente dega la pretesa di
dimostrazione in ogni ambito e questioneagdfideusiaalla mancanza giaideia

Alcuni credono, a causa dipaideusia che anche questo [il principio di non
contraddizione] debba essere dimostratotofeicvivor). L’apaideusia €,
infatti, il non sapere di quali cose si deve caxdardimostrazione e di quali no
(éomt yop amadevsio TO pn yryvawokew tiveov det {ntetv Anodeiy kal tivev
ov det) (Metafisical006a 5-8, trad. mia);

Dunque, alcuni non danno retta a quelli che parlaeanon si parla in termini
matematici fabnuatikwg), mentre altri se non si parla per esempi. [...]Jukic
vogliono tutto con rigoredkpipag), mentre ad altri il rigore da fastididuet

10 axppec). [...] Infatti bisogna averpaideiasu come ogni cosa debba essere
dimostrata §uo del menoudevobon g Exaocta amodektéov). [...] E hon bisogha
esigere in tutte le cose l'esattezza matematitpr ¢’ Axpioloytav Tr)v
pabnpatiktv ovk év amacwy droutntéov), ma in quelle che non hanno materia
(&v toig ur €xovoy UAnv) (Metafisica995a 5-17, trad. mia).

4. Alla luce di quanto detto risulta chiaro, quindhe non €& (necessariamente)
I'apodeixisin senso forte, la dimostrazione, che produce desyasione/fiducia,
ovvero lapistis2 non e necessariamente perché qualcosa ci é ditattstrato in
maniera rigorosa che noi ci persuadiamo. Ma atigdiaf in un certo senso, il
rapporto tra dimostrazionepastis2 puo essere invertito: non e la dimostrazione che
sta all’origine dellgistis2 ma viceversa, edpodeixigdimostrazione che ha bisogno
della pistis2fiducia. Ci sono una serie di passi aristotelibe cvanno in questa
direzione:

La dimostrazione procede da cio di cui ci fidianh&'@rediamo di piu e che é
precedenter| yap anddeiflg €k moToTépV TE Kal mpotépwv Eotiv) (Primi
Analitici 64b 32-33, trad. mia);

" Si veda in particolare BURNYEAT (1996), ZANATTA@R2).

8 Sulla nozione dper lo pitin Aristotele ci permettiamo di rimandare a DI ZI2A (2011).

° PERELMAN, TYTECA (1958) chiariscono bene la digtome tra “dimostrazione” e
“argomentazione” e ad essa rimandiamo.
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Dal momento che, dunque, noi conosciamo e ci fidianediamo attraverso
“cio che viene prima”, conosciamo e ci fidiamo didiamo maggiormente cio,
dal momento che attraverso cio [conosciamo] anchec¢he viene dopo”. [...]
Bisogna fidarsi dei/credere nei principi, o tuttiatcuni, piu che della/nella
conclusione [...] A chi vuole possedere la sciergrastemgniente deve essere
pit degno di fiduciagistoteron o piu noto, dato che & necessario che di cio che
€ conosciuto in maniera assolutan( epistamenon aplpssi abbia fiducia

immutabile @metapeiston(wot’ elnep lopev S T TPWTO, KOL TIOTEVOUEY,
KAKEWVA (GUEV T€ Kal motevouey paAlov, Ot 8t ékelva Kai T Votepa. [...]:
HOAAOV  yap QVAYKY MOTEVEWV TOIG QPYALS 1] TACNG 1) TIGL TOV
CULUTEPAGHATOG. TOV 8¢ péAdovta EEetv v emotuny [...] und’ dilo avtw
moTOTEPOV Elval Pnde yvoplpwtepov [(], elmep del TOV EMOTAUEVOV XTAWG
aupetamneiotov eivat.) (Secondi Analiticiv2a 31-72b 5, trad. mia).

Quando uno, infatti, in un certo modo si fida euadono noti i principi, ha
epistemgdtay ydp nmg moTeT) Kol YVOPLHOL aVTQ WOV ol &pyat, énlotoTar)
(Etica Nicomached139b 33-34, trad. mia).

Una dimostrazione in senso forte &€ possibile s@abesil nostro ragionamento su
qualcosa che non puo essere dimostrato ma di cfidiemo: la pistis2 diventa
condizione inevitabile del#¥pisteme

5. Passiamo ad analizzare, adesso, la frase tratpsirelel passo in questione: «Ci
fidiamo/crediamo soprattutto quandoi supponiamo/accettiamohe qualcosa sia
stato dimostrato/argomentatosd{e yap miotevopev paloto Otav Anodederydat
vnoraPopev) (Retorical355a 5-6). Non soltanto Aristotele in precedenaa ha
detto che solo una dimostrazione in senso fortsyagle, ma attenua ancora di piu la
sua affermazione sottolineando che la persuasidoeif/credenza si ottiene,
guando supponiamo/accettiamo che qualcosa sia diatostrato in quel senso di
“dimostrazione”, ovvero quando sia stato argomentéinche in questo caso un
esame dettagliato della frase ci consente di cagtiererse sfumature. Anzitutto si
consideri che qui Aristotele non sta dicendo che andidiamo/crediamo quando
gualcosa e stato argomentato (e men che meno datwsima sta dicendo qualcosa
in piu e radicalmente piu forte: noi ci fidiamo/di@amo quando
supponiamo/accettiamo che qualcosa sia stato argatoe Il ruolo decisivo e
giocato dal verb@morappdve che indica tanto il “supporre” quanto I""accettard”
passaggio, crediamo, e decisivo: passa dal soggsttoltatore I'accettazione di
un'argomentazione come di una “buona’ argoment&iomon esiste
'argomentazione che, da sé, si impone come pexsuggerché cogente. Questa
stessa idea e presente anche in altri passi de$lssstonalita:

Il persuasivo e persuasivo per qualcuno, ed e asiigu e degno di fiducia
(pist69 o immediatamente e di per$éppure per il fatto chsi ritengache sia

19| riferimento a qualcosa che sia persuasivo “idia@mente e di per sé”, potrebbe sembrare in
contrasto con quanto argomentato da noi fin quitelta crediamo che qui Aristotele non si stia
riferendo a delle argomentazioni che, per il faitesso di essere proferite, persuadono, quanto
piuttosto agliendoxa ovvero a cio che viene ritenuto persuasivo (quiidane I'aspetto dell’essere
ritenuto), ma senza la mediazione di atridoxa
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stato mostrato attraverso cose di tal genétei (yoip 10 mBavov Tvi mThovov
€0TL, kol TO HEV eLOLG Umapyel O aUTO mOAvOV Kol TOTOV TO d¢ TQ
deikvuobar doketv dwx toovTwv) (Retorical356b 28-31, trad. mia);

Delle fonti di quei discorsi chevengono ritenutiessere prove pisteig
dimostrative/argomentative, abbiamo dettéf (v uév ovdv Aéyovion at
dokovoo eivon miotelg amodsiktikai, elpntoar) (Retorical358a 1-2, trad. mia).

Nell’ambito dicio che puo essere diversamente da corf® évosyouevov dAhmg

&xew), che e esemplificato perfettamente ma non coénaiticamente con I'ambito
della retorica, non abbiamo a che fare con dimpistna cogenti, ma con cio che e
supposto/accettato essere una dimostrazione/arganmme dall’ascoltatore e,
ovviamente, anche dal parlante. Si puo forse dmehe@ qualcosa in piu, come fa
Eugene Garver, ovvero che «non € vero che piudagicargomento €, piu credibile
e. Talvolta la cogenza sembra ritorcersi contrd:pdato di vista della persuasione,
sembra che gli argomenti possano fallire per itofali essere troppo forti!»
(GARVER 1994: 146).

Probabilmente Garver sta pensando ad alcuni passitelici come il seguente:

Di fronte ad alcuni neppure se possedessimo lascemza piu esatta sarebbe
facile grazie ad essa, parlando, persuaderlisitatiso secondo scienza, infatti,
appartiene allinsegnamentdt( 6¢ mpog &viovg oL’ el TNV dxpiPectdny
Eolpey Emotruny, pddov an’ ékelvng meioar Aéyovtag: ddackohiog yap
goTv O Katx TV €motrjpny Aoyoc.) (Retorical355a 24-30, trad. mia).

Non soltanto, quindi, lgistis2 non deriva necessariamente dalla cogenza, ma,
addirittura, la cogenza non necessariamente propistie2 Un caso assai familiare

e, crediamo, esemplificativo di quanto appena dettiato dal fenomeno dei numeri
ritardatari nell’estrazione del lotto. Un ragionartee cogente, cimporrebbe di
credere che, essendo ogni estrazione del lottgpendiente dalle precedenti, un
numero ritardatario, che non esce da diverse s@ittnha le stesse possibilita di
essere estratto rispetto agli altri. L’esperienzsstna che, pero, la cogenza di questa
argomentazione (una veepodeixisin senso forte) non produce persuasione, ma
anzi il numero di giocate sul quel numero & decesam superiore agli altri numeri.
La dimostrazione si rivela impotente. Del resto,lasalimostrazione non tocca la
sfera del desiderioofexig, non muove all’azione e, «avendo come suo oheta
deliberazione [...], e quindi I'azione, il discorserpuasivo € ufogosin continua
ricerca di questo difficile accordo con il desider(PIAZZA 2008: 28).

6. La domanda che e naturale porsi diventa, quirmBaaende un’argomentazione
persuasiva? Ovvero, cosa ci fa credere che quattesai e stato detto sia stato ben
argomentato? Aristotele da una risposta che, ancm@ volta, ci pare assai

convincente:

[C’e persuasione] per mezzo del carattetbdd quando il discorso viene detto
in maniera tale da rendere colui che parla degrfadcia @xiopiston). Infatti

ci fidiamo/crediamo gisteuomejimolto e assai prontamente delle/alle persone
di alto valore moraleepieikesiy'* riguardo ogni questione in generale, e lo

! Sulla nozione depieikeiasi veda, tra gli altri, PIAZZA (2007) e bibliogiafconnessa.
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facciamo del tutto in quelle questioni in cui no@ esattezza ma incertezza
nelle opinioni. Bisogna che cio accada per mezzaideorso, ma non per una

certa fama preconcetta di colui che pafiax (uév oUv o0 10ovg, Otav oUt®

Aexfn O AOyog ote AEOMIGTOV TOWGAL TOV AEYOVTO. TOLG YOp EMEKESL

TOTEVOUEV UAXAAOV Kal BATTOV, TEPL TAVI®V UEV ATAWG, €V 01G 8¢ TO AKPPEG

un €otv AAAX TO ApEdo&ety, Kol TovTeAws. det 8¢ Kal ToOUTO cupPaivev i

TOU AOYOV, GAAX pr] dix ToL mpodedoédchar motdv Tval eivar TOV AEyovta)

(Retorical356a 4-10, trad. mia).
Aristotele fa svolgere un ruolo decisivo athos il carattere dell'oratore che si
manifesta nel discorso. E decisivo il fatto chetHosdel parlante rappresenti un
elemento centrale nel processo persuasivo, in meapreponderante nelle questioni
che presentano molteplicita di opinioni, ma ancimedgni questione in generale”.
Non soltanto, quindi, quando le argomentazioni @stanti sembrano avere tutte
una loro plausibilita, ma anche nelle questioni aapptemente piu semplici e
difficilmente contro-argomentabili I'efficacia dintargomentazione é strettamente
dipendente dal grado di affidabilita che il partarsi costruisce nel discorso. Per
guesto concordiamo in pieno con Garver quandoraffecthe «lethose in un certo
senso 'ombra ddbgos> (GARVER 2000: 17) e per questo stesso motivotdiese
puo fare affermazioni di questo tipo:

Il carattere €thog, per cosi dire, porta con sé la fiducia piu fdrgedov wg
elmely Kuprotdmv Exet Tioty 1o 0og) (Retorical356a 13, trad. mid)

Si adatta meglio alla persona di alto valore mofefeeike) mostrarsi virtuoso
piuttosto che un’argomentazione rigorosai(uailov @ EmMEKEL APUOTTEL
xpnotov paiveshou 1) Tov Adyov akpiPn) (Retorical418a 40-b 1, trad. mia);

Tre sono le cause del fatto che i parlanti siafidadili; altrettante sono, infatti,
indipendentemente dalle dimostrazidnie cose che rendono il parlante stesso

degno di fiducia. Queste qualita sono la prudelazeairtu e la benevolenzadv
LEV 0DV aUTOVG ElvVOL TGTOVG TOUG Adyovtag Tpio, €0TL T alTior TocaDTo Yap
€oTL OU (& mioTevopeV EE® TV Amodeifemv. €0TL 6¢ TAUTA PPOVNGOLS KOL AXPETT)
kat evvowa) (Retorical378a 6-8, trad. mia).

Ecco, dunque, cosa rende i discorsi persuasivie,olbvviamente, al grado di
endossalita, plausibilita delle premesse e al tispdi regole logiche minimali che
legano premesse e conclusioni, &Hosdel parlante che risulta decisivo e che, in
alcuni casi, ha la forza di sovvertire perfino esghlita e cogenza logica.
Ovviamente non bisogna estremizzare la questiopensare che la cogenza sia
sempre ininfluente ai fini persuasivi. In alcunsicdl parlante pud costruirsi il suo
credito, la propria affidabilita, proprio mostrasiioigoroso (anche se non sempre Si
tratta di un reale rigore) e questo rigore puo rtbouire a rendere il parlante degno di
fiducia. Pensiamo, per esempio, ai casi in cuidiettito etico o politico, il citare
statistiche o prove scientifiche viene utilizzatalyolta strumentalmente, come un
modo per apparire affidabili.

12 a traduzione di questo passo & differente daayselitamente diffusa, dove il termipéstis viene
inteso nel senso giistisl e non dipistis2come facciamo noi. Si veda, per esempio, la tiadezdi
Dorati: “il carattere rappresenta, per cosi disegbmentazione piu forte” (Milano, Mondadori 1996)

13 Seguiamo KRAUS (2005: 80) per quanto riguardadduzione diééw con “indipendente da”.
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7. Quando Aristotele parla @thos sottolinea che esso e diverso dalla fadex@,
perché, contrariamente a quest’'ultima, si costeumst discorso. Anzitutto bisogna
chiarire che, ovviamente, «tanto la fama quantéasicino possono naturalmente
svolgere un ruolo per conquistare il consenso wditbrio ma restano, agli occhi di
Aristotele, elementi sostanzialmente esterni ataiso vero e proprio» (PIAZZA
2008: 93¥*. Che lethos poi, in quanto prova tecnica, si manifesti fwjoi deve
essere ben inteso, altrimenti pud condurre a ceimiufuorvianti. Se guardiamo al
passo dellaRetoricaappena citato sembra chiaro che il punto di padesh una
possibile riuscita del processo persuasivo solumai, i quali rendono il parlante
degno di fede gxiopisto$ e, in questo modo, le sue argomentaziquistéi9
persuasive. E vero, infatti, che «se io sono cdoyipersuaso, emozionato, & perché
nelle parole ho trovato “qualcuno” in cui 0 ho dma» (CORNILLIAT,
LOCKWOOD 2000: 7). E decisivo, perd, che Aristotetel passo citato, parli di
logoi, di discorsi, non di argomentaziompisteis come punto di partenza di questo
processo. Non sono le strette argomentazioni, feranze, le prove, che risultano
persuasive, ma l'insieme dei discorsi intesi nettezione piu ampia possibile, anche
«la scelta delle parole, la maniera di proferildbkJOLAS 2009: 95) che, col tramite
dell’ethos ci fa supporre che le argomentazioni siano valdtan € il ragionamento
argomentativo da solo che deve mostrae¢hbs ma l'insieme dei discorsi, dove
I'argomentazione (in forma di entimema o esempi@)dusa. E I'insieme ddbgoi
che diventa la chiave per una possibile riuscitaaBposto delogoi ponessimo le
pisteis aviemmo una sorta di circolo vizioso, in questodmoinvece, il circolo
diventa virtuoso:

Logoi#Pisteis ———» Axiopistos— Pisteisffidabili e persuasive
Alcune osservazioni aristoteliche sembrano confegmaesta nostra interpretazione:

Bisogna che lanarrazioneriveli I"ethos (Owmv &¢ yxpn v dujymowv eivon)
(Retorical4l7a 16, trad. mia);

Le prove non si realizzano solo attraversodigstorsoche dimostra, ma anche
attraverso umiscorsoche mostra il caratteré4 o0 uévov at mictelg yivovtot
Ol AmodekTikov Adyov, adlha o kal 8t 1)fwkov) (Retorical366a 9, trad. mia).

8. Possiamo ora provare a tirare le fila di quantogfii detto. Se le argomentazioni,
da sole, non riescono a garantire la persuasiona, emfondamentale la
supposizione/accettazione dell'ascoltatore chergotaentazione sia una “buona”
argomentazione, che, quindi, qualcosa sia statm icerto senso dimostrato, il ruolo
delle argomentazioni deve essere rivisto. Nei pasidubbi, dove o glendoxain
competizione si equivalgono oppure dove ci sonoo sehdoxa deboli,
un’argomentazione & “buona” perché é suppostaesale;, come visto, per la forza
dell’ethosdel parlante, quindi di un elemento apparteneldedanensione personale
piu che a quella oggettivhlon bisogna dimenticare, infatti, che la retor@aanche

% Linsistenza aristotelica sul manifestarsi detiosnel discorso ha prodotto un dibattito sul fatte ch
si possa parlare di uethos apparente di unethos reale Si vedano a tal proposito WOERTHER
(2007) e PIAZZA (2008). Piu in generale sulla noealiethossi vedano FORTENBAUGH (1992) e
il gia citato GARVER (1994).
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un’arte della persona. Nesslogos nessun argomento, nessuna parola si presenta
senza che qualcuno I'emetta, per qualcuno [...]. Bseggetto che produce il suo
effetto su un soggetto» (CORNILLAT, LOCKWOOD 2000:

In base a quanto detto in linea di principio nopossibile stabilire se una credenza
(intesa come lo stato mentale in generale risulaeersuasione) sia il risultato di
buone argomentazioni o0 meno, ovvero, non e posdiliié quanto siano accettabili e
ammissibili delle argomentazioni.

Lo statuto delle argomentazioni, di conseguenzamito di cio che pud essere
diversamente da com’e, che, seguendo Aristotelen @ambito vastissimo e quasi
onnicomprensivo, nei casi piu complessi risulta geti versi indebolito rispetto ad
una prospettiva tradizionale. In questo modo, sknea di principio non possiamo
distinguere una buona argomentazione da una catg@nentazione (dal punto di
vista dei contenuti, non della struttura logicagmegre in linea di principio non
possiamo distinguere una buona retorica (fonddta dimostrazione dei fatti veri)
da una cattiva retorica (che sarebbe semplice mkziipne dell’ascoltatore). La
distinzione kantiana, ripresa poi da Perelman e edat nel Trattato
dellargomentaziong tra “persuadere” e “convinceré” (PERELMAN, TYTECA
2001: 28-33), non sembra piu cosi solida, vistdiffecolta di «isolare da un insieme
— insieme di procedimenti, insieme di facolta —ualcelementi che si considerano
razionali» (PERELMAN, TYTECA 2001: 29-30), che éndizione necessaria per
tale distinzione.

Gli stessi autori deTrattato si rendevano conto, del resto, della difficoltagdesta
distinzione, chiedendosi se non sia eccessiva tapestesa di validita assoluta per
ogni uditorio composto da esseri ragionevoli» ecbtoendo che bisognerebbe
rendersi conto di «come la differenza tra i terngonvinceree persuaderesia
sempre imprecisa e come in pratica essa debba emnaale. Infatti, mentre |l
confine fra intelligenza e volonta, fra razional@razionale puo costituire un limite
preciso, la distinzione fra diversi uditori € molpdt incerta, tanto piu che la
rappresentazione che l'oratore si fa degli udiéori risultato di uno sforzo sempre
suscettibile di essere ripreso» (PERELMAN, TYTECQR02: 30-313°. Noi saremmo
forse disposti a spingerci oltre, dicendo che poopk confine tra razionale e
irrazionale sembra assai difficile da cogliere. ebae quantomeno difficile, per
esempio, dire con certezza se un’argomentazionelusam con «Ci saranno un
milione di posti di lavoro in piu», proferita da wandidato alla presidenza del
consiglio, in Italia, nel 1994, fosse razionale eno. Molti non soltanto I'avranno
ritenuta del tutto inverosimile, ma avranno pengdte difficilmente altri avrebbero
potuto essere persuasi da essa. Eppure sappiammallkiene furono persuasi e
qguesti, quindi, per ritornare al passo aristotelearanno supposto/ritenuto che chi
I'aveva proferita aveva dato delle buone argoméonazE certamente piu facile,
come spesso accade in questi casi, trovare i saeha sulla curazionalitao meno
quasi tutti potremmo concordare, ed avere maggidficolta su quanto viene
compreso tra i due estremi.

Ma anche questi casi estremi, in linea di princi@aon solo), possono essere visti
in modo diverso. Se provassi ad argomentare oggiurhebreo non & un essere

15 «Ci proponiamo qui di chiamapersuasivauna argomentazione che pretende di valere solfzrto
un uditorio particolare e di chiamare invemmvincentequella che si ritiene possa ottenere I'adesione
di qualungue essere ragionevole» ( PERELMAN, TYTEZDA1: 30).

16 | a distinzione tra “persuadere” e “convincere’tieiamente connessa alla possibilita dell'esistenz
di un “Uditorio universale”. Sulla complessita elé nozione perelmaniana e sui suoi risvolti teaiic
veda DANBLON (2004).
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umano degno di vivere, quasi tutti saremmo dispastinon ritenere tale
argomentazione persuasiva, non ci convincereblyeraj che fossero, le premesse,
non ci convincerebbe, men che meno, la conclusidmeemmo anche difficolta ad
immaginare qualcuno che, oggi, la riterrebbe ureankargomentazione. Sarebbe uno
dei casi estremi, diremmo, che potremmo con unia ¢acilitd spostare sulla tabella
delle “cattive” argomentazioni, delle argomentaziorazionali. Eppure nel secolo
scorso in tanti la ritennero una buona argoment&zidlell’ambito dicid che puo
essere diversamentanche se con sfumature differenti, in linea dngpio le
argomentazioni si equivalgono perché presuppongor® fede/fiducia su alcune
premesse che, pur nelllambito dell’endossalita,osorevitabilmente mutevoli e
soggette a confutazioni.

Di conseguenza, deve essere rivisto anche lo stdaliapistis2 dello stato mentale
finale. Alla luce di quanto detto, infatti, non écattabile una distinzione netta tra
unapistis2razionale (credenza), frutto di buone argomentazounapistis2 frutto

di cattive argomentazioni, per cosi dire, irrazlendede). Senza la garanzia delle
dimostrazioni lo statuto epistemologico deglistis e tale che, come richiamavamo
all'inizio, citando Chantraine, i suoi possibili gsificati, “fede”, “fiducia”,
“credenza”, sembrano essere sfumature di una ne#laitda piuttosto che nozioni
discrete e concretamente differenziabili. E nelfmysla situazione concreta che si
gioca la partita, non in linea di principio, né duccessoa posteriori di
un’argomentazione puo essere ritenuto un critdridiscriminazione. Il rischio che
corriamo seguendo questo filo argomentativo € clse genga interpretato come un
(ennesimo) atteggiamento di discredito nei confralgila retorica intesa come
techneche si occupa del persuasivo. Potrebbe sembuaiati,i che le questioni
retoriche siano del tutto indipendenti dalla noeiodi verita. In realta qui non
vogliamo sostenere la scissione tra retorica dajama tra retorica e dimostrazione.
La retorica ha una sua verita specifica, ben eséoaph dalla nozione déikos’, che
non puo essere dimostrata ma, appunto, argomentata.

La separazione tra retorica e rigore dimostrativo pssere vista in termini negativi
se rimaniamo convinti dell’idea che il rigore segre un valore, ma l'idea e che,
anzi, nell’ambito di ci0 che puo essere diversameittrigore matematico sia un
elemento negativo o, in alcuni casi, una finzioGericorda Aristotele, infatti, che
sarebbe da “maleducati” ndradevpévor yap €otwv) richiedere al retore

dimostrazioni fntopiov amodeielc amattely), vista la natura del suo ambito di
indagine Etica Nicomached 094b 11-28). In conclusione, in assenza di rassndi
dimostrazioni che garantiscano la persuasionerasiamo di fronte l'incertezza
costitutiva della pratica argomentativa, direttanggguenza dell'incertezza
dell'essereper lo piudelle questioni in ballo. Ma, a scanso di equiyacin stiamo
qui sostenendo l'inutilita dell’argomentazione (feostra e, in ogni caso, una
prospettiva descrittiva e non normativa dei procpsssuasivi), ma esattamente |l
contrario: la pratica argomentativa racchiude in sé il rischio costante della
decisione errata, ma al tempo stesso la possibiétia rimessa in gioco di queste
stesse decisioni. E in ogni caso, c’é da augureosi,Aristotele, che, almenzer lo
piy, il vero e il giusto siano piu forti dei loro coati (Retorical355a 21-22).

7 Su tale nozione di permettiamo di rimandare a ZIA2 DI PIAZZA (2012).
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