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Os estudos da retdrica remontam a Grécia antiga,

em que se discutiam as técnicas de convencimento

de um publico acerca das ideias, principalmente

as do campo politico. Ainda hoje, saber como convencer

alguém sobre um ponto de vista é uma arma poderosa > N

de persuasao e, em casos extremos, de controle.
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0 trabalho de

Da préxima vez que voceé disser “olha, um _
convencimento

burro voando”, alguém vai levantar a cabeca. perpassa pela

necessidade de fazer
gue o receptor da

or mais gue sejamos assertivos, educados e Mensagem passe a
q J ! perceber a questdo pelo

com boas habilidades sociais, muitas vezes nos ponta de vista de quem
encontramos em alguma situacdo incémoda a emite.
ou complicada na relagao com os outros. Como
¢ possivel resalver esses conflitos menares que
deixam relag6es tensas? E conseguir vantagens sociais, sem gque se note
muito o esforgo? Quando cortesia e boas palavras nao sdo suficientes, pode
ser necessario um pouco de psicologia.

Patricia Peyroé Jiménez

Numa situagao de conflito, o sucesso da nossa comunicacdo reside “em
influenciar as decis6es da outra pessoa”, diz a psicéloga Daniela Pittman,
professora de Habilidades Pessoais na Faculdade de Psicologia da IE
University (a Universidade espanhala do Instituto de Empresa).

Segundo afirma a psicologa, “o objetivo do emissor é convencer e cativar a
atencao plena do receptor sobre suas ideias”. Para conseguir isso, “ele deve
interpretar as necessidades do outro e observar sua reagao para confirmar a
eficacia e o convencimento do seu discurso”.

“O ideal € convencer racionalmente sem golpes baixos ou atalhos,
enfatizando o atrativo de nossa ideia e dedicando tempo suficiente para
medir o interesse do interlocutor”, diz a especialista. Acima de tudo, afirma,
nos conflitos que ocorrem diariamente com o cdnjuge, filhos e conhecidos.

Depois de assimilada a teoria, a aplicagao termina sendo mais complexa.
Existe uma via rapida para convencer os outros, conquista-los e até ampliar
0s lagos com eles? Este guia ird ajuda-lo a conseguir.



Para que alguém goste de vocé,
lembre-se do nome dele

De acordo com a psicéloga, ouvir 0 nosso
préprio nome produz um aumento
inconsciente no ego (efeito ego-boost). “Quanto
nos custa repetir o nome da outra pessoa, se
sabemaos que ele gosta de ouvi-lo e também
vamos ganha-lo para nossas ideias?”, diz Pittman.

0 acontece porgue, ao ouvir Nn0sso nome, sao ativadas
eas do hemisfério esquerdo do cérebro envolvidas
atencao, segundo conclui um estudo realizado
is P. Carmody, pesquisador da Escola de
Medicina Rutgers
Robert Woaod
Johnson, em
Nova Jersey.

Mudar o posicionamento

inicial do interlocutor é um
grande desafio.

A neuropsicologia tem um truque para que a informagdo que
transmitimos seja recebida de forma positiva: “a vantagem do ouvido
direito”. De acordo com experiéncias cientificas que contrastavam o
efeito de mensagens nos ouvidos diferentes, se queremas pedir algo,
devemos fazer no ouvido direito de nosso interlocutor. A informacao
recebida por esse canal é processada no hemisfério esquerdg,

mais especializado nos processos linguisticos e ligado as emocdes
positivas, enquanto que, de acordo com esses estudos, 0 hemisfério
direito esta mais relacionado com as emogfes negativas.

Mas ndo serve s6 para pedir um favor, também para nos
entendermos melhor em uma discoteca: Marzoli e Tommasi,
pesquisadores da Universidade Chieti-Pescara (Italia), descobriram
gue neste cenario complicado, escolher bem em que ouvido falamos
¢ fundamental.

E quem manda aqui?

Recém-chegados a um novo emprego ou UM grupo, sem
conhecer ninguém, o melhor é identificar o lider e ganha-lo.
E improvavel que perguntemos diretamente quem &, mas
podemos descobrir se olharmos para os detalhes. Por
exemplo: para quem apontam os pés do grupo? Sandra
Burgos, professora e pesquisadora de lideranca e inteligéncia
emocional na Universidade de Santiago de Compostela e
fundadora de 30 K Coaching, observa gue 0s pés costumam
apontar para nosso foco de atengao. Isto é, informam quem é
o lider.



N3o sou eu que estou dizendo...

Se 0s N0ss0s argumentos nao sao suficientes, o truque é convidar
um terceiro para fornecer opinides de especialistas, sequndo

diz Miguel Moya, professor em Psicologia Social, em seu livro
Fundamentos de la Psicologia Social. Este argumento é parte da
teoria cognitiva estudada pelo grupo de pesquisa sobre a persuasao
da Universidade de Yale (Estados Unidos).

“Recorrer a uma fonte que seja atraente e confiavel para nosso
interlocutor pode mudar sua atitude sobre nossa opinido. E assim
sera mais facil convencé-lo.”

Ninguém percebe a sua ansiedade

Temos que falar em publico e estamos tremendo de medo. “A
primeira coisa que precisamos saber é que se trata de um medo
universal”, explicam Antonio Cano Vindel e Juan José Miguel Tobal,
professores da Universidade Complutense e autores do ISRA, um
teste de diagndstico clinico em que @ medida sua relagao com a
ansiedade. Além disso, afirmam, no geral, os outros nao percebem o
Nnosso nervasismo e, em caso afirmativo, nao percebem como algo
negativo.

Se esta se perguntando, adiantamos que sim: imaginar a
audiéncia nua funciona. “Meu truque é fazer contato visual com
trés ou quatro pessoas sentadas na primeira fila, e imaginar os
outros nus”, confessa Pittman. Assim, conseguiu expor sua tese
em Harvard.

E tao amigos de nossos inimigos

E impossivel ser apreciado por todos. “Sé nos resta aceitar

e saber quem compensa o esforco e quem nao”, aconselha
Pittman. De qualquer modo, se suspeitamos que uma pessoa
vai deliberadamente falar mal de nds, 0 melhor que podemaos
fazer, de acordo com a especialista, € procurar sua companhia e
aproximar-se dela: a proximidade suaviza as mas linguas.

Tenha pensamentos positivos sobre esta pessoa tao pouco amada,
mesmo gue isso custe seu esforco, também vai ajudar a suavizar
arelacao com ela, porque, segundo a psicologia, vai resolver a
dissonancia cognitiva: “Se existe uma tensao ou incongruéncia
entre o gue sentimos e o que fazemos, mudar o sentimento pode
resalver”. A especialista diz que também é util trabalhar a empatia:
colocar-se no lugar dessa pessoa que ndo gostamaos (mesmo

gue ndo queiramos] vai fazer que vejamos alguns de seus pontaos
positivos.

JIMENEZ, Patricia Peyrd. Trugues indetectaveis para convencer alguém de qualquer

coisa. El Pais, 13 fev. 2016. Psicologia. Disponivel em: <https://brasil.elpais.com/
brasil/2016/02/05/ciencia/1454680319_347887html>. Acesso em: 17 set. 2019.



Estudo mostra por que a escolha por uma comunicagao carregada
de apelo emocional é simplesmente intuitiva quando queremaos
persuadir alguém.

Ana Beatriz Rosa

capacidade da persuasao é um tépico fundamental para a psicologia.

Mas ndo somente. Entender o que faz uma mensagem ser persuasiva

0ou ndo é um interesse de areas que vao da publicidade a politica e até
a saude publica.

[...]

Uma pesquisa da Kellogg School of Management, da Northwestern
University, nos Estados Unidos, examinou a associacao que as pessoas
fazem entre o uso de uma linguagem mais emocional e a sua capacidade de
persuasao.

[...]

A pesquisa mostra que as pessoas tendem a criar discursos que vao além
das caracteristicas positivas ou negativas de um produto, por exemplog, e se
misturam com as emocdes, mesmo quando tentam influenciar um publico
gue pode nao ser tao receptivo a essa linguagem. Tudo isso se da, sobretudo,
através da escolha das palavras gue as pessoas usam.

[..]

ROSA, Ana Beatriz. Na arte do convencimento, a linguagem emaocional ainda é a estratégia

gue prevalece. Huffpost, Comportamento, 3 abr. 2018. Disponivel em: <www.huffpostbrasil.
com/2018/04/03/na-persuasao-apelamos-para-a-linguagem-emocional-ate-mesmo-

guando-pretendemaos-ser-racionais_a_23401821/>. Acesso em: 17 set. 2019.

Coragao e mente
concorrem para a
composicao de um
discurso coerente e
convincente.
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Discurso politico de
Demastenes (384-322 a.C),
notavel orador grego, contra
Filipe Il da Maced6nia.

Entre razoes e

emocoes: a arte da
Retorica

Sergio “Kyo” Kobayashi

0Cé ja tentou, alguma vez, mudar a opinido de alguém que pensava

diferente? E provavel que sim. Levar o outro a crer em algo que

dizemos é um desejo que a humanidade vem desenvolvendo ao
longo de toda a sua histdria; estamos constantemente buscando maneiras
de convencer os outros a aderir as nossas ideias e aos nossos pontos de
vista. Esse desejo advém de varios fatores: aumentar e constituir o poder,
ampliar os lacos entre individuos, formar grupos ideoldgicos, fortalecer uma
comunidade etc. Por conta disso, varios pensadores, desde a antiguidade,
debrucam-se na tentativa de sistematizar estratégias de persuasao e
convencimento. Aristoteles, talvez o mais conhecido deles, no século IV a.C,
escreveu o tratado da Retdrica, afirmando que mais do que uma estratégia
de persuasao, a retdrica trata da arte de discernir as maneiras pelas quais
podemos levar alguém a crer em algo que defendemos. Isso quer dizer,
portanto, que dominar a retorica significa compreender todo o contexto
discursivo para que a melhor estratégia de persuasao e convencimento seja
utilizada.




Compreender o todo é

crucial para argumentar
acerca do ponto de vista

do outro.

Uma retarica
bem-sucedidz
demanda estud
da matéria, bem
como das pessoas
a guem se fala.
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0 dominio do contexto discursive — que compreende nao
apenas o discurso publico, mas toda a produgao textual,
linguistica e ideoldgica que produzimos na situagao
comunicativa — sera pleno quando o enunciador, isto €, aquele
que produz o discurso, aplicar estratégias retéricas que levem
em conta seu auditdrio — para além de uma plateia fisica, todos
aqueles aos quais se destina o discurso produzido. Nao é dificil
imaginar que seria uma tentativa fracassada uma palestra
sobre uso de drogas ser reproduzida ipsis verbis a um grupo

de idosos e a um grupo de jovens, por exemplo. Esse insucesso
ndo seria consequéncia de uma falha de conteddo, mas sim da
falta de uma estratégia retdrica adequada. Ora, a relagdo sobre o
consumo de drogas é a mesma para ambas as faixas etarias? Se
podemos facilmente responder que nao, entao o conteddo nao
pode ser elaborado da mesma maneira para os dois grupos.

Nessa perspectiva, portanto, ainda os filésofos da antiguidade
grega resumiram as abardagens retdricas como uma juncao
de trés grandes caracteristicas: logos (razao), pathos (emogoes)
e ethos (credibilidade). Com base nesses trés elementos
discutiremaos as estratégias para alcancar o convencimento.

Os pilares da retérica

Saber a guem dirigimos a palavra é fundamental em todas as esferas

da comunicagao humana: um pedido a um juiz de Direito deve conter

uma solenidade muito maior do que um pedido feito aos nossos pais;

uma informacao saolicitada em uma reparticao publica exige um nivel

de formalidade que ndo é necessario para comprar um sanduiche na
lanchonete, e assim por diante. Isso significa que constantemente
ajustamos nosso discurso de acordo com guem vai nos ouvir; essa pratica e
fundamental quando nosso objetivo enunciativo é convencer o outro. A faixa
etaria, o nivel de escolaridade, a predominancia de género, 0s agrupamentos
ideoldgicos etc. sao conhecimentos importantes na hora de estruturar a
melhor estratégia retdrica, baseada nos trés grupos citados anteriormente.




Logos

0 primeira deles, o logaos, a razao, consiste na mohbilizagao de argumentaos
gue, por meio de sua estruturacao, levem alguém a crer em algo que se

diz. Um argumento, por definicdo, possui trés pilares: dados (premissas,
fatos), garantidos por fontes, que permitem alegar determinada assercdo.
Exemplo: a sombra da Terra projetada na Lua (dado), de acordo com a Nasa
(fonte), demonstra a forma esférica do nosso planeta (alegacao). A forca
argumentativa, contudo, dependera da consisténcia desses pilares para o
auditdrio em questao: a fonte do exemplo anterior ndo sera consistente para
um auditério que sabidamente tende a desqualificar estudos cientificos ou
institutos de pesquisa como a Nasa, tampouco tera forga suficiente para

se fazer valida caso fosse estruturada como “minha mae disse que a Terra

é redonda”, para um auditdério académico ou altamente escolarizado, por
exemplo. Mas 0 que acontece se a argumentacao nao se adequa ao auditario
em questao? Como convencer alguém?

Pathos

Isso nos leva a outra esfera da argumentacao, o pathaos, as emoctes. Nao é dificil se recordar de algum
momento em gue defendemos uma ideia que nao foi aceita por um determinado grupo de pessoas
ou por alguém especifico: o impedimento no jogo de futebol, a qualidade da nossa banda favorita, o
programa de governo de um determinado partido politico etc. sao exemplos disso. Isso nao significa
necessariamente que nao havia argumentos bons e fundamentados nessas ideias, todavia, foram
apresentados de maneira inadequada ao auditorio.

Portanto, a validacdo de determinadas ideias vai além do plano de conteddo em que se apresentam:
talvez o lance de impedimento ndo marcado, apesar de claro, tenha certa resisténcia de se fazer
verdade para o torcedor do time beneficiado, assim como os acordes da banda podem ndo agradar
aos apreciadores de outro género musical e o programa de governo ter maior ou menor apreciacao
pelos defensores de um determinado ponto de vista ideoldgico. Nesses casos podemaos abservar bons
oradores transformando emogdes em argumentos e criando pressupostos passionais para fazer valer
suas alegacdes, como por exemplo: “imagino que vocé, torcedor do time beneficiado pela ndo marcagdo
do impedimento, nao decepcionaria seu pai, que tanto Ihe ensinou sobre ética, ignorando essa clara
infracao”; “sei que nao é seu tipo de musica favarita, mas essa banda ndo te faz lembrar de quando
vOCé era crianga?”; “sei que o governo que defendo ndo é perfeito, mas vocé nao pode discordar que
nesse ponto ele esta fazendo o melhor para o pais”.

Ethos

Por fim, o ethas, a credibilidade, também é fundamental na construcao do
convencimento. Assim como as outras duas esferas da retdrica, o ethos é constituido
tanto pelo conhecimento prévio do auditério guanto no momento enunciativo em si. Isso
significa que a relacao entre o auditdrio e o enunciador pode garantir maior adesao ao
discurso construido. Um primeiro aspecto € o que o0 enunciador acredita que o auditdrio
pensa sobre ele: se € famoso ou tem reconhecimento, se é conhecido pelo auditério por
determinado posicionamento sobre o tema que versarg, se € uma autaridade politica ou
intelectual etc. A depender do modo como o auditdrio o vé, o enunciador podera apelar
para mais ou menos estratégias de argumentacdo, de emocdes etc.

Ja outro aspecto importante na construcao do ethos é a oratdria e as habilidades
discursivas: procurar adequar linguistica e terminologicamente a fala ao auditorio,

nao utilizar expressfes ou premissas que nao facam sentido ao seu publico, falar
pausadamente, com firmeza e calma, nos textos arais, e arganizar claramente suas ideias
nos textos escritos, e assim por diante.




Para convencer o outro,
precisamaos primeiro
conhecer a nés mesmas.

Convencer também é desconvencer

Dois corpos nao ocupam o0 mesmo espaco, de acordo com as leis da
fisica. No mundo das ideias, muitas vezes também nos deparamas

com essa afirmacado. Em outras palavras, modos de pensar, quando
antago6nicos, normalmente nao conseguem coexistir. Dessa forma, levar
alguém a crer em algo quase sempre significa fazé-lo deixar de crer
em outra coisa. Tais disputas de ideias podem ser feitas de maneira
velada (nos casos de indiretas, mondélogos, palestras) ou de maneira
explicita (debates, discussdes publicas). A estratégia de desconstruir a
ideia de outrem visa ao ataque de uma das trés esferas que citamos ao
longo do texto.

0 atague a argumentacdo consiste na refutacdo do argumento em
siou em um dos pilares que o estruturam, colocando em xeque a
veracidade ou a confiabilidade daquilo que foi apresentado; outra
forma de refutacdo mais sofisticada é apresentar um argumento
melhor estruturado, que invalide o argumento do outro. Ja o ataque as
emogoes também pode ser feito por meio da refutagao daquilo que o
auditorio possa sentir, trazendo outros elementos mais consistentes
emocionalmente ou que contraponham os que foram apresentados.

Por fim, o ataque ao ethos é a estratégia que mais observamos em
nosso cotidiano: em vez de desconstruir o argumento ou a forma comao
ele foi apresentado, esse ataque se dirige a pessoa que construiu o
discurso, seja na sua capacidade (cognitiva, intelectual etc.), seja em
sua indole ou honra pessoal.




> Muitas vezes nos deparamos com discursos cuja Unica intensao é dissuadir o ouvinte. Retdricas
vazias sdo usadas para tentar “livrar” o emissor de dar maiores explicacdes, comumente por meio
da desqualificacdo do discurso do outro. No cédigo QR ao lado vocé encontra uma lista com as
principais estratégias empregadas por falaciosos (lembre-se de mudar a lingua para Portuguesa).

http://ftd.li/gdfxqw

E importante observar que essas estratégias
retdricas nem sempre sao suficientes para levar
alguém a crer (ou a concordar) em algo que
dissemaos, tampouco que os pilares em que se
estruturam atuam de forma separada. Existem
auditdrios formadaos por pessoas que possuem
valores e ideias muito consolidadas, negando,
por vezes, argumentos bons, de bons oradores.
Ndo é dificil lembrarmos de momentos em

gue “argumentos irrefutaveis” sdo negados por
determinado auditdrio e isso ocarre porgue a arte
do convencimento nao esta baseada na forca do
argumento em si, mas na atuacao conjunta dos
pilares dos quais a arte da retdrica se constitui.
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1. E possivel identificar estratégias de convencimento em outros contextos
como textos publicitarios, conversas de amigos etc.? Com isso em mente,
apresente alguma situacao, vivenciada ou presenciada por vocé, em que

ha clara tentativa de convencimento, apontando quais estratégias foram
utilizadas e por qué.

2. Vocé consegue pensar em um contexto em que refutar a si mesmo pode ser
uma estratégia de convencimento? Qual?

3. 0Ovideo dirigido por Pepe Mendina, disponivel em: <http://ftd.li/iicbu9>, revela,
por meio do humaor, diversas estratégias de convencimento em propagandas
politicas. Descreva-as e discorra sobre as estratégias que podem ser utilizadas
para auditérios amplos e indefinidos, como no caso de discursos politicos.




FIGURAS DE LINGUAGEN

Além do conteldo, é muito importante uma boa articulacao no momento de apresentar suas ideias. Para tanto, é
preciso saber utilizar recursos estilisticos capazes de dar maior énfase a comunicacao e torna-la mais atrativa ao
publico-alvo. A esses recursos, utilizados para produzir maior expressividade a comunicacao, é dado o nome de
figuras de linguagem, ou figuras de estilo. Dependendo da sua funcao, elas sao classificadas em:

=

FIGURAS DE FIGURAS DE
PALAVRAS OU SOM OU
SEMANTICAS HARMONIA

Estao associadas a sonoridade
das palavras. Enfocam o aspecto
fonoldgico da linguagem, por
meio da reproducao, repeticao
ou imitacao dos sons da lingua.
Exemplos:

Estao associadas ao significado
das palavras. Enfatizam

o aspecto semantico da
linguagem, utilizando-se da
comparacgao, substituicao

e associacao de palavras.
Exemplos: © aliteragao, paronomasia,

© metafora, comparacao, assonancia e onomatopeia.

metonimia, catacrese,
sinestesia e perifrase.

Para uma aula

explicativa sobre as figuras

de linguagem mais comuns, acesse
o video do professor Noslen, em:

B0
S

http://ftd.li/t8j8hn>

Para definicdes com
exemplos de cada uma dessas
figuras de linguagem, acesse

o cddigo QR abaixo:

http://ftd.li/7xtaSh

Fonte: Toda Matéria. Disponivel em: <www.todamateria.com.br>. Acesso em: 7 out. 20109.



SUGESTOES
DE RESPOSTAS
DO EDITORIAL

Contetidos ahordados:

» Retdrica e oratdria;

» Analise do discurso;

 Estratégias de persuasdo e
convencimento.

Essa atividade tem por objetivo levar o aluno a reflexao mais ampla dos
contextos em que se faz necessario mobilizar estratégias de convencimento
para além do discurso publico. Qualgquer texto (aqui compreendido em
sentido amplo: falado, escrito, visual, musical etc] filia-se a determinadas
ideias, contrapfe-se a outras, e assim por diante. Dessa forma, ndo se espera
um modelo estatico de resposta, mas um olhar sobre quais estratégias um
determinado texto se apoia para construir seus sentidos.

Refutar parcialmente ou integralmente determinada ideia pode ser uma
maneira de tornd-la um argumento mais forte. Ao apresentar um ponto fraco
da ideia no esquema argumentativo, o enunciador demonstra gue tem ciéncia
de seus limites, mas ainda assim assume a alegacao proposta por ela. Refutar
parcialmente pode ser feito por meio da ldgica em que os pontas negativas
compensam os positivos, como: “0Os remeédios que tomo, apesar de prejudicar o
funcionamento renal, me permitem maver os bragos normalmente”. E refutar
integralmente a si mesmo desloca o argumento da l6gica para a emocao, por
exemplo: “Sei que vou sofrer valtando com o meu marido, mas devo seguir
meu coragao”.

Essa atividade tem por objetivo fixar a compreensdo a respeito do auditdrio,
gue nem sempre é fisico ou homogéneo. As estratégias do video mostram
os trés pilares da retdrica (ethos, pathos e logos) em diferentes contextos de
uso e com propasitos diferentes. Um género do discurso como a “propaganda
politica” tende a mobilizar estratégias de convencimento que operam tanto
a fim de convencer pelos argumentos (graficaos, criticas a gestao anterior etc),
pela aproximacao emacional (jovens apresentadores, abracos, musica) e pela
construgao da imagem do candidato (apoios publicos, fotos da ditadura, jogo de
imagens).

0 Articulagao LCT tem como objetivo discutir temas relevantes com base em Linguagens,
Cadigos e suas Tecnologias. 0Os conteldos sdo abordados valendo-se de diversas lingua-
gens corporais e artisticas, contudo, o conhecimento prévio ndo é indispensavel para a

compreensao dos temas. O Articulagao LCT almeja estimular nos estudantes o interesse
pelas Linguagens por meio da ampliacdo do mundo que os cerca, despertando, assim, o
gosto pela aguisicao de novos conhecimentos.
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