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Porque clarificar es un arte

T

J. M? Garcia de Dios

Recuerdo que en el ditimo curso de carrera nos diste una clase en la

que explicabas un método que nos llamé mucho la atenciéon a todos

porque ayudaba a cualquier profesor o estudiante a clarificar un tema o a clarificarse a si mis-

mo en torno a un valor o a una toma de decision. ¢ Te acordards de esa clase y querrias recor-

darme los pasos de aquel proceso que nos parecié muy practico a todos? jMuchas gracias!

Porque clarificar es un arte y clarificarse una necesi-
dad. Y muchas veces, cuando se anda por los atajos,
uno se olvida de clarificarse y se pierde a si mismo, a
sus alumnos, o toma decisiones inadecuadas.

El método que os describi era el que utilizaba la es-
coldstica al presentar cada uno de sus temas. Y sus
pasos eran los siguientes.

(Entre paréntesis pongo sus nombres latinos, porque
definen mucho mejor el proceso que las traduccio-
nes castellanas que propongo).

Paso 1: Enlaces (nexus): este tema que quiero expli-
car, o0 que quiero aprender, ¢ qué relacion tiene con
los demds que ya conozco y qué tiene que ver con
los que van a venir después? Los buenos maestros a
veces lo hacen sobre el indice del libro de texto y es-
to le orienta a uno para saber situar el tema; es como
recibir la luz que nos pueden dar por los laterales pa-
ra definir mejor la imagen.

Paso 2: Entender los términos (notiones): el sentido
que tienen las palabras técnicas que vamos a utilizar.
Comprender bien la nomenclatura. Porque las pala-
bras equivocas equivocan. Y porgue, en alguncs fe-
mas concretos, las palabras que se usan tienen un
sentido muy determinado, hay que establecer en
qué sentido estamos usando las palabras.

Paso 3: De qué se trata (status quaestionis): determi-
nar con toda precisién cudl es el tema que queremos
conocer, cudl es el problema que queremos resolver,
o cudl es, en concreto, la decision que tenemos que
tomar.

Paso 4: Opiniones (Sententiae): De toda la gente que
ha investigado, que ha opinado o que tiene expe-
riencia sobre el tema, ¢ qué es lo que han dicho sobre
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todo esto? Distinguiendo bien las opiniones conver-
gentes, las divergentes, las que se oponen a la tesis
que pretendemos defender o las que desaconsejan
completamente la decision que queremos tomar.

Paso 5: Las razones (Probatio): ¢ Qué razones tenemos
para defender lo que defendemos o para decidir lo
que decidimos? Y en qué fundamentamos su fuerza:
en razones, en autoridades, en experiencias realiza-
das... Nuestras propias razones, criterios y valoracio-
nes. Y las razones de otros que a mi me valen.

Paso é: Dificultades (Difficultates): Con toda limpieza
y honestidad, razones y argumentos que encontra-
mos en contra de lo gque defendemos o de la deci-
sibn que queremos tomar. Y cémo respondemos a
esas dificultades, de una manera que haga mi pro-
puesta la mas convincente o mi decision mejor justifi-
cada. Esas dificultades pueden ser tedricas. Pero
también pueden ser practicas: algo que tedricamen-
te puede ser vdlido, si no puede realizarse o supone
costos inabordables, se convierte en una dificultad
insoluble.

Paso 7: Consecuencias (Corolaria): Qué consecuen-
cias se deducen para la vida, Si esto es asi “nunca
debera pasar”. Si esto asi “siempre debbemos hacer”.
Toda decisidon tendrd consecuencias operativas y
concretarlas forma parte del proceso.

Paso 8: Para saber mas (Schollia): Hay personas que
necesitan o se divierten ampliando sus conocimien-
fos sobre el tema. Con frecuencia hay personas que
quieren precisamente eso, saber mas sobre lo que
han estudiado y entonces buscan las fuentes que
pueden satisfacer su curiosidad. M



