Neste trabalho, pretende-se
estabelecer um ponto de convergén-
cia entre algumas caracteristicas do
discurso oral e a argumentacao. A
partir de um corpus constituido de
fitas gravadas de palestras, busca-
se discutir como um discurso plane-
jado passo a passo é capaz de produ-
zir um efeito argumentativo.

O corpus

O material objeto de analise
deste trabalho € constituido de fitas
cassetes destinadas aos participan-
tes de uma empresa americana de
vendas em rede que atua no Brasil
desde 1991. Essa empresa trabalha
com a lécnica de marketing de ven-
das em rede e distribui produtos de
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Cria-se uma espécie de
rede em que os
distribuidores estao
ligados uns aos outros e se
empenham em ampliar
esta rede para obter
rentabilidade cada vez
maior com o negocio que
desenvolvem.

limpeza, higiene pessoal, maquia-
gem, utensilios domésticos e outros
itens.

Por uma questao de sigilo
etico, julgou-se conveniente omitir
o nome verdadeiro da corporacao,
que passou a ser denominada Rede.

A técnica utilizada pela em-
presa — o marketing de vendas em
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rede — ¢ um método para vender
pelo qual os clientes tém a opgao
de se tornar distribuidores dos pro-
dutos da Rede. Eles desenvolvem
downlines, ou seja, niveis de distri-
buidores que se encontram abaixo
deles, e todos os niveis participam
dos lucros dos niveis inferiores. Cria-
se uma especie de rede em que 0s
distribuidores estao ligados uns aos
outros e se empenham em ampliar
essa rede para obter rentabilidade
cada vez maior com o negocio que
desenvolvem. Dessa forma, a obje-
tivo dos participantes é atrair novos
adeptos ao plano de vendas em rede
e, consequentemente, novos divul-
gadores, numa especie de “reacao em
cadeia”. Para isso, busca-se uma
transformacao de valores, conceitos
e, sobretudo, comportamentos.

A interacao como fator de
argumentacao

Segundo Robert Vion (1992),
muitas producoes linguageiras pode-
riam ser excluidas do campo da in-
teracao, uma vez que a comunica-
gao acontece de maneira unilateral,
o que as levaria a serem classifica-
das como agoes de transmissao e nao
como acoes conjuntas. Entrariam
nessa classificacao a producao lite-
raria, jornalistica, notas de informa-
¢ao, certas conferéncias e palestras,
comunicagac atraves de cartazes.

Partindo dessas
consideragoes, ¢ possivel
apontar que exisle
subjacente a esses pontos
de vista uma tendéncia
teorica que privilegia o
carater social ou
interacional de qualquer
processo verbal,
independentemente da
relagao de comunicac¢ao
que se estabelece entre os
parceiros.

Contudo, segundo esse autor, qual-
quer producao lingiiistica, por mais
individual e unilateral que possa pa-
recer, deve ser considerada como um
material interativo.' Tal defini¢ao
tem como fundamento o dialogismo
de Bakhtin, ao considerar que esse
Lipo de producao é precedido de um
didlogo e que todo texto possui cate-
gorias mais ou menos [icticias de re-
ceptores. E o que Maingueneau (1998)
denomina de dimensao interacional
de toda enunciacao, seja ela oral ou
escrita.

Completando tal raciocinio,
Pires (1997, p. 20) considera que
qualquer enunciado verbal, por mais
elementar que possa parecer, jamais
pode ser tomado como um produto
individual, mas como o resultado de

formame-se, ingstintzmente, os lemmos nteralivo e nteracional
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um processo interacional. Ainda que
um dos participantes do processo
nao contribua verbalmente em de-
terminadas situagoes comunicati-
vas, o simples fato de ele ser o desti-
natario do processo confere-lhe o
papel de co-construtor no espaco
interacional.

Partindo dessas considera-
¢oes, ¢ possivel apontar que, subja-
cente a esses pontos de vista, existe
uma tendéncia tedrica que privilegia
o carater social ou interacional de
qualquer processo verbal, indepen-
dentemente da relacao de comunica-
¢ao que se estabelece entre os par-
ceiros.

Dessa [orma, entende-se o
termo “interacao” em sentido amplo,
ou seja, aquele que abarca tanto as
conversagoes cotidianas quanto os
discursos que ocorrem em situagoes
especiais, como palestras, entrevis-
tas, negociacoes comerciais, carta-
zes, producgoes escritas, etc.

No caso do corpus em ques-
tao, deve-se considerar como um
processo interacional Lanto as pales-
tras realizadas ao vivo como a enun-
ciagao das fitas, momento em que o
integrante ou o convidado entra em
contato com as produgoes discursi-
vas da Rede, aparentemente isolado
do processo de construgao discursi-
va, mas cujo papel de destinatario
ideal lhe confere o estatuto de co-
construtor no espaco interacional.

TEXTO

Além disso, ha nas palestras
da Rede um fator peculiar, que, alia-
do a essa observacao, faz do discur-
so de vendas em rede um tipo espe-
cial de interacgao: o locutor nao se
isola da platéia nem se encontra
numa posicao de lormalidade ou de
distanciamento. Ao contrario, ele se
envolve o tempo todo, por meio de
perguntas, sugestoes, pedidos, pro-
messas, entre outros atos. A platéia
também reage a esse envolvimen-
to, respondendo de forma positiva
aos apelos do palestrante, o que
pode ser verificado pelos aplausos,
realizacao de “tarefas”, respostas as
interrogacoes, risos.

Como essa relacao intera-
cional ¢ fundamental para atingir
a finalidade a que se propoe o lo-
cutor da Rede — mobilizar o alo-
cutario —, € possivel concluir que
a interacao funciona com um fator
de argumentacao, uma vez que o
tipo de envolvimento entre pales-
trante e publico pode propiciar um
menor ou maior grau de adesao as
teses defendidas pelo locutor. Di-
ante disso, o discurso oral da Rede
apresenta alguns recursos marca-

Uma distin¢ao feita e
que merece cuidado
em sua avaliagcao
€ a que separa
lingua oral de
lingua escrita.
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damente argumentativos, que con-
tribuem para atingir a meta de todo
participante: conseguir adeptos ao
plano de marketing de vendas em
rede.

A organizacao do
discurso oral

Uma distingao que merece
cuidado em sua avaliacao é a que se-
para lingua oral de lingua escrita.
Tem-se a idéia de que o discurso oral
e sempre fragmentado, nao planeja-
do, pouco elaborado, incompleto. Por
outro lado, o discurso escrito e sem-
pre visto como bem construido, até
mesmo superior a fala. Dessa forma,
as produgoes escritas sempre mere-
ceram lugar de destaque na nossa
sociedade, e o discurso oral foi, por
muito tempo, desconsiderado como
ohjeto de estudo. Contudo, de acor-
do com Kerbrat-Orechioni (1994), a
desordem aparente do discurso na-
tural é somente aparente. Ainda se-
gundo essa autora, ha no discurso
oral regularidades que sao simples-
mente de outra natureza que aque-
las observadas na lingua escrita, por-
que as condigoes de produgao e re-
cepeao sao diferentes.

Um ponto importante que
advéem da distingao entre discurso
oral e discurso escrito ¢ o que diz
respeito ao planejamento. Ochs
(apud Koch et al., 1991, p. 148) apon-

TEXTO

ta que existem varios graus de pla-
nejamento do discurso, indo do nao
planejado ao planejado. Considera
nao planejado o discurso que pres-
cinde de reflexoes prévias e prepa-
ragao anterior a sua execugao, e pla-
nejado, por sua vez, o discurso pen-
sado e projetado antes de sua mani-
festacao.

O corpus deste trabalho si-
tua-se entre o planejado e o nao pla-
nejado. O locutor, enquanto pales-
trante, elabora previamente seu dis-
curso, ou seja, provavelmente faz um
levantamento dos topicos a serem
desenvolvidos durante sua apresen-
tacao. Porém, ao executar sua fala,
notam-se caracteristicas marcantes
de um discurso nao planejado, tais
como: fragmentaridade, desconti-
nuidades, insercoes, formulacoes,
repeticoes, etc.

Algumas dessas caracteris-
ticas funcionam como estratégias
discursivas, demonstrando que o
discurso € administrado passo a
passo, no que se refere, sobretudo,
a forma como sera dito. Quiras
apresentam uma fungao argumen-
tativa, ja que se encaminham para
o proposito de mobilizar o alocuta-
rio, despertando nele o desegjo de
insercao na Rede. Ressaltam-se en-
tre essas ultimas a repetigao e a ele-
vacao do tom de voz.
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Estratégias argumentativas
do discurso oral

A primeira marca do discur-
so oral que se destaca nas produgoes
da Rede é a repeticao. De acordo com
Marcuschi (1996), essa é uma das es-
tratégias de formulagao textual mais
presentes na oralidade, assumindo
variadas fungoes: coesividade, con-
tinuidade tépica, compreensio, in-
teracao e argumentacgao.

Destaco desse conjunto as
fungdes interativa e argumentativa.

Segundo Bellenger (1987), a
repeticdo pode ter uma funcao se-
melhante as manobras utilizadas
pela hipnose. O fato de repetir uma
mesma palavra ou enunciado pode
visar a “criar uma ascendéncia, uma
vertigem de necessidade e de evidén-
cia"” (Bellenger, 1987, p. 51).

Essa manobra é muito uti-
lizada nos discursos orais da Rede,
como forma de imprimir um mode-
lo de atuacgdo que devera ser utili-
zado fora do ambito simbélico da
palestra. Trata-se de garantir a
necessidade de realizar o plano de
marketing de vendas em rede, por
meio da evidéncia repetitiva, incon-
testavel e garantida do sucesso que
se pode alcancgar com esse plano de
acao. A repetigao, nesse corpus,

pode ocorrer tanto na fala do locu-
tor, sem implicar diretamente o ou-
vinte, quanto em relacao ao inter-
locutor, quando este é convidado a
repetir alguns atos sugeridos pelo
palestrante.

Acrescente-se a isso o ue
falam Perelman, C. e Olbrechts-
Tyteca (1996) sobre a repeticao. Se-
gundo os autores, esta pode funcio-
nar como uma [igura de presenca,
guando tem “por efeito Lornar pre-
sente na consciéncia o objeto do dis-
curso” (Perelman, C. & Olbrechts-
Tyteca, 1996, p. 197).

Vejamos alguns momentos®
em que ha a presenga dessa repeti-
¢ao:

(1) “...e eu me lembro... as-
sim como muitos de vocés... Talvez...
eu antes de [azer o negacio, quando
eu entrei no negocio... eu trabalha-
va doze quatorze horas por dia... eu

nao sei se tem alguém nesse caso
aqui... e eu tinha que ficar trabalhan-
do DOZE QUATORZE HORAS POR
DIA MAIS MOSTRANDO O PLANO...
DOZE QUATORZE HORAS POR DIA
MAIS MOSTRANDO O PLANO... E
I1SSO ERA TRABALHANDO SABADO
E DOMINGO TAMBEM...”

(2) “...quando voce tem que
trabalhar muito... e sair pra mostrar
o plano... uma coisa vinha na minha

2 Devidor ao sigils
corsulta do oo
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cabeca... até quando... quando eu
queria eu ia prum shopping center...
EU IA PRUM SHOPPING CENTER...
pra passear... e que eu olhava uma
coisd... bonito né... eu procurava a
etiqueta e dizia... hum nao ta tao
bonito assim nao... eu ficava me per-
guntando até QUANDQ?...quando eu
tinha que entrar no carro... e nao era
0 carro que eu queria... e eu ficava
perguntando ATE QUANDO?...
QUANDO EU FICAVA PENSANDO...
QUE EU TINHA... aglientar um har-
ry falar... isso al nao vai dar certo...

esse negocio vai furar, cé num wvai
ser bem-sucedido... nhenhenhem (ele
usa um tom de voz bem baixo)... NA
MINHA CABECA FICAVA ATE
QUANDO?... vocé tem que se fazer
essa pergunta todos os dias... se vocé
tem uma dificuldade... até quando?...
quando seu filho... se vocé quer dar
uma... vida melhor pro seu filho e
vocé nao pode... Vocé tem que per-
guntar até quando?... e vai chegar
um dia... que vocé dorme... voce
acorda... e aqui dentro vocé comega
a sentir que algumas coisas tao mu-
dando e vocé comeca a sentir um
pouco mais pérola... e de repente um
dia vocé comega a sentir um pouco
mais de esmeralda... ¢ quando vocé...
se faz a pergunta... até quando?...
voce se lembra... até hoje... acahou...
nunca mais (aplausos).”

(3} "Eu quero que vocés lem-
brem que esse negdcio € de dois a
cinco anos. Eu quero que vocés re-
pitam comigo trés vezes BEM alto...
Quem tiver com a boca fechada eu
vou chamar aqui em cima do palco.
Vai falar daqui... pra que NUNca
MAIS vocés esquegam... CERTO?...
Eu vou contar trés, dois, um e vocés
vao dizer bem alto trés vezes DOIS a
cinco anos, ok? TRES... DOIS... UM...
DOIS A CINCO ANOS... MAIS ALTO
(dois a cinco anos /o publico repe-
tel... YES... DOIS a cinco anos ...
{aplausos)... QUANDO alguém disser
NAO pra vocé QUE QUE VOCE VAI
LEMBRAR? (dois a cinco anos/o pl-
blico repete)... QUANDO VOCE FOR
na reuniao... e nao estiver ninguém

l4a e vocé vai pra casa o que que voce
vai lembrar? (dois a cinco anos/o
publico repete)... QUANDO VOCE
LEVAR TRES MESES para patroci-
nar alguém o que que vocé vai lem-
brar? (DOIS A CINCO ANOS/o publi-
co repete)... Sera que vocé... real-
merte... vocé tem motivos... pra lu-
tar durante dois a cinco anos?... Pela

"

tua familia e pelos teus filhos?...

Nesses exemplos, as repeti-
¢oes Lém um papel importante na
conducao da argumentagao: servem
como estratégia para reafirmar os
argumentos, sugerir posturas e in-
teragir com a platéia.

Tl repeti;

TG 2L C

corre de maneira diferente dos exermplos arterio

o, mas ele serepele ao longo do discurso da Red

e, O sea, o 14 repelcde desse alo e um

e clifer
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Outra repeticao muito co-
mum entre os participantes da Rede
encontra-se no ato alocutivo de su-
gestao Go diamond.” Esse ato e tipi-
co da formacao discursiva da Rede,
traduzindo, além da sugestao, uma
animagao para a platéia. E utiliza-
do, com muita freqiiéncia, em duas
situagoes: (a) pelos palestrantes para
encerrar o discurso; (b) pelos parti-
cipantes, como saudagao cotidiana.
A repeticao desse ato [az com que a
sugestao seja assimilada pelo inter-
locutor, trazendo para a sua consci-
éncia o objeto do discurso: digmond
(ser um diamante).*

A segunda marca de oralida-
de que se encontra no discurso da
empresa sao os diferentes graus de
entonagao. O locutor da Rede lanca
mao desse recurso, que ¢ marcado
no corpus por meio de letras maius-
culas. Issa elevacao do tom de voz é
utilizada, em certos momentos,
como estratégia argumentativa, por
meio da qual o locutor destaca as
palavras ou expressoes que marcam
positivamente o seu discurso. Veja-
mos alguns exemplos:

(4) “(...) esse projeto ele pode
significar pra vocé uma MUDANCA
muito grande na sua vida... né?”

pra mim... € o que: vem significan-
do PRA milhares... na verdade hoje
sao MILHOES de pessoas ao redor do
mundo inteiro... né?”

(6) “(...) na verdade nao é
uma idéia minha... de FORMA AL-

(7) “(...) independendo se
voce gosta ou nao da palestra.., se
voce gostar ou nao do conceito... se
vocé achar que isso € ou nao inte-
ressante (ou vantajoso) nao IMPOR-
TA a nossa opiniao porque é algo que

ta COMPROVADOQ... né?”

(8) “(...) 0o que faz a diferenca
€ quanto isso pode funcionar pra
cada um de nos... né? o QUANTO
cada um de nos esta interessado em
buscar uma oportunidade pra nos

{...}”

Conclusao

O percurso pela construcao
do discurso oral e a argumentacao
mostra que algumas caracteristicas
da fala — considerada, muitas ve-
zes, como desordenada, incompleta,
fragmentada — funcionam como es-
tratégias argumentativas, permitin-
do ao locutor construir com eficién-

(5) “(...) E: 0 que significou cia um discurso que, aparentemen-
4 A partir ce contatos informats com membros ca Rede, percebeu-se cue
verdade desse comanco (G o). ransformando-o em umg verdade par.
seus alos com o plano de markenng de vendas em rede parecem ser
tomard um damante — alto grau de borificagan
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te (e s aparentemente, como vimos),
é cadlico. Com efeito, nao se pode ne-
gligenciar a importancia do discur-
s0 oral em situagdes que propiciam
uma valorizagao de pontos de vista
que poderiam ser enfraquecidos em
um discurso escrito. Isso acontece
porque algumas caracteristicas da
fala, como a repeticao e a elevagao
do tom de voz, s0 acontecem ou so
sao permitidas no discurso oral. As-
sim, utilizando recursos que podem
ser considerados “empobrecedores”
em um discurso escrito, o locutor
pode atingir, com o discurso oral, um
alto grau de persuasao.
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