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O auditorio transforma-se em Medusa amea-
cadora e o pobre orador, de olhd-la, petrifica-se de
medo.

Antonio Reis

Retorica, oratéria e eloquéncia sdo trés palavras que derivam de diferentes
raizes, mas todas significam falar. Retorica é palavra grega e as outras duas pro-
cedem do latim.

A palavra retorica se origina da substantiva¢ao do adjetivo feminino retorica
pela elipse do substantivo técnica, portanto, técnica retérica = retorica. Da mes-
ma forma, oratéria é um adjetivo substantivado pela elipse da palavra arte, que
equivale a palavra técnica, assim, arte oratoria = oratoria. Ja eloquéncia constroi-
-se sobre o adjetivo eloquens = eloquente e se liga ao verbo elogui = falar, falar
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com arte, com elegancia, com riqueza (TRINGALI, 1988, p. 12). Como as pala-
vras apresentam tracos comuns e diferenciais, como teoria, produto e valor, nem
sempre se pode usar uma palavra pela outra.

Do ponto de vista tedrico, retorica, oratoria e eloquéncia devem ser entendi-
das como estudo da producio e analise do discurso. Constroem-se modelos e se
aplicam modelos. A mais frequente e de maior aplicagdo é retorica, a seguir ora-
toria e eloquéncia.

Quanto ao produto, oratéria e eloquéncia referem-se aos discursos efetiva-
mente realizados, ndo importa se pronunciados ou escritos. Note-se que no senti-
do politico nao se usa a palavra retérica e a mais funcional é oratéria.

Ja com relagdo ao valor, eloquéncia apresenta sentido positivo e elogioso,
enquanto retorica apresenta sentido negativo e pejorativo e, nesse caso, se usa em
oposicao a eloquéncia.

Para que haja a arte oratéria s3o necessarios trés componentes basicos: um
orador (ethos), um auditorio ao qual se dirija (pathos) e uma “midia”, por meio da
qual se encontrem para comunicar o que pensam e trocar pontos de vistas (/ogos).

0 ORADOR

A palavra ética liga-se ao ethos, que para os gregos é a imagem de si, o cara-
ter, a personalidade, os tracos de comportamento. Identifica-se o ethos ao papel
do orador porque é alguém que deve ser capaz de responder as perguntas que
geram debate. O ethos se liga a pessoa, a imagem que o orador passa de si mesmo,
o auditério decidira segui-lo ou refuta-lo. Afirma-se que o ethos é o orador como
principio (e também como argumento) de autoridade; é o ponto final do questio-
namento (MEYER, 2007).

0 ethos aristotélico

Encontra-se na Retorica de Aristoteles dois campos semanticos opostos liga-
dos ao termo ethos: um, de sentido moral e fundado na epieikeia, engloba atitu-
des e virtudes como honestidade, benevoléncia ou equidade; outro, de sentido
neutro ou “objetivo”, de héxis, que retine termos como hdbitos, modos e costu-
mes ou cardter.

Para Aristoteles, o ethos é particularmente importante:

Obtém-se a persuasdo por efeito do cardter moral, quando o discurso procede de
maneira que deixa a impressdo de o orador ser digno de confianga. As pessoas de
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bem inspiram confian¢a mais eficazmente e mais rapidamente em todos os assun-
tos, de um modo geral; mas nas questdes em que nao hd possibilidade de obter
certeza e que se prestam a didvida, essa confianca reveste particular importancia. E
preciso também que este resultado seja obtido pelo discurso sem que intervenha
qualquer preconceito favoravel ao carater do orador (ARISTOTELES, 2005, p. 33).

0 ethos e a contemporaneidade

Devido a grande demanda midiatica, o orador precisa se adaptar a seu audi-
torio, conhecer suas necessidades, e também construir uma imagem confidvel de
sua propria pessoa, em fungdo das crengas e valores que ele atribui aqueles que o
ouvem (AMOSSY, 2005).

Ferreira chama a atencdo para mais um tipo de ethos, que é admitido por
alguns autores: o ethos prévio,

[...] que se constituiria numa representagao construida pela opinido publica e que,
por ser prévio, condicionaria a construgio, estereotipada, do ethos discursivo. Nes-
se sentido, entdo, os antecedentes morais, éticos e as atribui¢oes de cardter forma-
riam uma imagem, antecipadamente construida pelo auditério, capaz de afetar e de
condicionar aquela que o préprio enunciador constrdi de si em seu discurso. Visto
assim, o ethos pode tanto facilitar o acordo de um orador com o auditério quanto
dificultar o contato (FERREIRA, 2010, p. 91).

Conclui-se que o orador, simbolizado pelo ethos, tem credibilidade assenta-
da no seu carater, na confianca que lhe outorgam e, para mover o auditorio,
simbolizado pelo pathos, precisa comové-lo e seduzi-lo. O discurso, simbolizado
pelo logos (a palavra, a razdo), pode revestir-se de diversas tipologias.

Reboul (2004) afirma que sdo trés os géneros do discurso retorico: judicia-
rio, que tem como auditoério o tribunal; deliberativo (ou politico), cujo auditorio é
a Assembleia (Senado); epidictico, que tem como publico os espectadores em ge-
ral, todos os que assistem a discursos de aparato, como panegiricos, oracdes fu-
nebres ou outras. Os atos dos discursos diferenciam-se: o judicidrio acusa ou de-
fende, refere-se ao passado; o deliberativo aconselha ou desaconselha em todas as
questoes referentes a cidade, refere-se ao futuro; o epidictico censura e, na maio-
ria das vezes, louva, refere-se ao presente.

Cicero define orador como “aquele que pela palavra instrui, encanta, como-
ve o auditorio. Instruir é uma obrigacio; encantar, uma honra feita ao que escuta;
comover uma necessidade” (CORREA, 1972, p. 21-22).

O padre Antonio Vieira é considerado um grande orador da lingua portu-
guesa. O método parenético € utilizado por Vieira em seus sermdes com o objetivo
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de conseguir a adesdo do auditério. Consiste tal método em lancar o argumento
e pensar possibilidades de contestacdo do ouvinte, antecipando-se as conclusoes
do auditério com o objetivo de desarmar as possiveis obje¢oes.

Senger (1960) afirma que a arte oratéria se dirige tanto ao sentimento como
a razdo; impoe-se até mesmo aos homens mais indiferentes, adapta-se aos audit6-
rios e as circunstancias.

No De Oratore, 1, 5.17, Cicero afirma sobre o orador:

Deve-se ter o conhecimento dos mais variados assuntos, sem o que o fluxo das pa-
lavras se torna vazio e ridiculo. O préprio discurso [oratio] deve ser disposto ndo s6
por meio da boa escolha, mas também segundo uma boa organizacdo das palavras.
Além disso, todos os movimentos da alma que a natureza atribuiu ao género huma-
no devem ser profundamente conhecidos, porque toda a forga e arte da oratoria
traduzem-se no emocionar e no acalmar as mentes daqueles que estio ouvindo. E
preciso que sobrevenham certa elegancia [lepos], bom gosto [facetia] e uma erudi-
¢do digna de um homem livre, além de brevidade tanto para responder quanto para
provocar, unida a beleza sutil e & urbanidade (CICERO, 1967, p. 12).

Cicero importa-se mais com o perfil do orador: associa a figura do orador
ideal 2 de um homem de maneiras aristocraticas e erudito. Apenas alguns homens
dominam a arte do bem falar. No De Oratore, 1, 7.31, ele faz a seguinte indagacao:
“Em verdade, o que é tdo admiravel quanto surgir dentre uma multidio de homens
alguém que seja capaz de usar sua faculdade de falar — algo que foi dado a todos
pela natureza — de modo impar ou como poucos?” (CICERO, 1967, I, p. 17).

Segundo Cicero (1967), alguns procedimentos sio necessarios ao bom ora-
dor: a atitude do corpo, o jogo fisiondomico e os gestos, que compdem a mimica
que domina soberanamente a arte da palavra. Além disso, o autor alerta que o
orador deve conhecer o assunto e ter vasta erudi¢do, sendo o discurso tem uma
elocugao pobre e quase pueril.

Os livros de oratoéria do século XX ndo compartilham plenamente com os
ensinamentos de Cicero, pois se assemelham a manuais de condutas. Os autores
dao aulas de como se comportar diante do auditorio, ditam regras que deveriam
ser seguidas pelo bom orador.

Moraes ensina ao orador:

1) trajar-se decentemente; 2) ndo subir nem descer da tribuna de forma precipitada
ou aflita; 3) ndo arrumar a roupa nem antes nem durante o discurso; 4) evitar gestos
de tocar o nariz, o cabelo ou qualquer outra parte do corpo; 5) ndo empunhar qual-
quer objeto; 6) ndo apoiar a mao na mesa ou apoiar-se em qualquer outro objeto; 7)
manter posi¢ao natural, ndo passear na tribuna; 8) visualizar o auditério, olhar nos
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olhos de cada um e de todos para averiguar o efeito de suas palavras; 9) ndo por as
maos nos bolsos, € sinal de instabilidade emocional; 10) se puder, nao falar sentado,
ou sentar-se ereto na cadeira; 11) nao beber dgua durante o discurso; 12) ndo esque-
cer que as primeiras impressoes sdo as mais duradouras (MORAES, 1963, p. 51-52).

Segundo Cunha (2010), em 1958, no mesmo ano em que Stephen Toulmin
publica a obra The Uses of Argument, o professor da Universidade Livre de Bru-
xelas, Chaim Perelman, publica a obra Traité de I’Argumentation: la Nouvelle
Rhétorique, em que reata com a tradicdo grega e rompe com a tradi¢ao da mo-
dernidade cartesiana.

Perelman e Olbrechts-Tyteca afirmam que o orador estd implicado no seu
discurso, que se apresenta como a manifestacdo por exceléncia da sua pessoa:

Por causa da interagio constante entre o juizo que se faz do orador e aquele que se
faz do seu discurso, quem argumenta expde constantemente, até certo ponto, o seu
prestigio, que cresce ou decresce consoante os efeitos da argumentagdo. Uma argu-
mentagao vergonhosa, fraca ou incoerente, s6 pode prejudicar o orador, o vigor do
raciocinio, a clareza e a nobreza do estilo predispordo, em contrapartida, a seu fa-
vor (PERELMAN; OLBRECHTS-TYTECA, 1999, p. 364).

Reis (1964) também chama a atencdo para o discurso, e afirma que de nada
adianta dominar o discurso se a ma postura o denuncia. O orador precisa contro-
lar-se diante do auditorio, ndo deve mostrar-se nervoso ou transpirar. “O auditério
transforma-se em Medusa ameagadora e o pobre orador, de olha-la, petrifica-se de
medo” (REIS, 1964, p. 31).

Segundo Polito (1993), o bom orador precisa conquistar a credibilidade do
publico, portanto, deve se expressar em uma tribuna da mesma forma que se
comporta no seu cotidiano: natural, emotivo e entusiasmado pela mensagem que
transmite.

No século XXI, os livros sobre oratéria mantém o mesmo perfil de manual
de conduta. Cintra recomenda para o éxito do discurso oratério:

Relativamente ao corpo fisico do apresentador, podemos destacar quatro elementos
de oratéria: movimentagao, gesticulagio, supressio de cacoetes e voz. Antes lem-
bramos que a aparéncia deve ser bem cuidada, o que inclui trajes adequados a oca-
sido. E que o apresentador nao deve portar objetos ‘pendurados’, tais como chavei-
ro, celular, etc. (CINTRA, 2007, p. 48).

Polito e Polito apresentam regras ao bom orador:

Evite a falta e o excesso de gesticulacio [...] De maneira geral, evite falar com as
maos nos bolsos. Evite também fazer gestos abaixo da linha da cintura ou acima da
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cabeca. Procure ndo deixar as pernas muito abertas, para ndo tirar a elegancia, ou
fechadas demais, para ndo comprometer o equilibrio. Cuidado para nio se apresen-
tar com a cabeca baixa, para nio demonstrar excesso de humildade. E também nao
deixe a cabe¢a muito levantada, olhando por cima dos ouvintes, para ndo passar
ideia de arrogancia (POLITO; POLITO, 2015, p. 54).

Lobo apresenta uma sintese do orador do século XXI:

Conhecimento de si mesmo, do assunto, dos ouvintes;

. gestos adequados, boa qualidade vocal; transmissdo da

Falar bem em publico e . ~
mensagem com credibilidade, naturalidade e emogio;

segurang¢a, dominio e controle das palavras e dos gestos.

Ansiedade, medo, temor, inibi¢do, inseguranga, gagueira,
perturbagdes circulatdrias, respiratorias e vocais; disttr-
Sensacdes desagraddveis bios de secre¢do glandular, tremor, falta de ar, tosse,
sudorese, taquicardia, desejo de fugir, desamparo; difuso e
inexplicavel mal-estar.

Exposi¢ao do prestigio e da imagem; impossibilidade de

dizer tudo o que se propoe; imprevisibilidade dos resulta-
O orador e sua fala . . L
dos — o discurso acontece em funcdo de..., a comunicagio

vai além das palavras: siléncio, atividade, inatividade.

Busca de ser reconhecido pelo outro para constituir-se;
O orador e a busca de reconhe-

; necessidade de pertencer, de fazer parte, de existir para o
cimento

outro; o olhar do outro é que diz quem somos.

Fonte: LOBO, 2003, p. 92.

A arte oratdria, durante alguns séculos, foi uma atividade exercida apenas
por homens publicos, religiosos e tribunos. Configura-se na contemporaneidade
como atividade exercida por varios profissionais em reunioes de trabalho, defesa
de ideias, projetos, relatorios, congressos. O mercado de trabalho necessita de
pessoas que tenham éxito na tarefa de se comunicar com o publico. A dificuldade
de ensinar “o bem falar” alimenta o mercado de livros sobre oratéria. Os ensina-
mentos de Aristoteles em sua Arte Retorica sobrevivem no século XXI e auxiliam
oradores para a melhora de suas performances diante de um auditorio cada vez

mais heterogéneo.

Amossy (2005) lembra a importancia do auditério. O orador deve treinar o
seu discurso para bem apresenta-lo, mas convém buscar no auditério a adesao
necessdria para o éxito da persuasdo. Os oradores inspiram confianga quando
seus argumentos e conselhos sdo sabios e razoaveis; argumentam honesta e since-

ramente; sao soliddrios e amdveis com seus ouvintes.
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0 AUDITORIO

Entende-se por auditério alguém, que pode ser um individuo, um grupo ou
uma multiddo, para o qual o orador se dirige. Os auditérios sdo diferentes pela
competéncia, pelas crengas e pelas emogoes de cada um.

Perelman e Olbrechts-Tyteca (1999) informam que ha trés tipos de audit6-
rios. O primeiro, constituido por toda a humanidade, ou a0 menos pelos seres
adultos e normais, é o auditério universal; o segundo, formado no dialogo, uni-
camente pelo interlocutor a quem se dirige; e o terceiro, constituido pelo proprio
sujeito, quando delibera ou figura as razoes de seus atos.

O pathos, argumento de natureza psicoldgica, vinculado a afetividade, refe-
re-se ao auditorio, ao conjunto de emogoes, paixdes ou sentimentos que o orador
consegue despertar no seu ouvinte.

De acordo com Tringali (1988), uma pratica significante e comunicativa s6
se efetua na relag@o entre dois termos interdependentes: o orador e o auditorio, o
emissor e o receptor da mensagem. Sem um elemento ndo hd o outro. O orador se
esfor¢a por influenciar os ouvintes. O auditério determina as diretrizes da elabo-
ragao do discurso e, por suas reacoes, condiciona a execugao.

Ainda segundo Tringali (1988), para persuadir o auditério, convencé-lo, co-
mové-lo, agrada-lo, ndo basta a posse da técnica oratoria, convém conhecer o seu
contexto social, ou seja, o orador deve conhecer a condi¢do existencial de seu
publico, como idade e classe social. Além de conhecer as paixdes, o orador preci-
sa, também, entender sua variagao através das idades e das classes sociais.

Para Platao, o pathos comanda o jogo da linguagem, como também a postu-
ra do orador, que s6 se preocupa com os efeitos e ndo se incomoda em defender
pontos de vista opostos, ou em obter efeitos contraditorios, mas a eloquéncia s6
tem sentido se subordinar-se a virtude (ethos) do orador.

Afirmam Perelman e Olbrechts-Tyteca: “toda argumentacdo visa a adesio
dos espiritos e [...] pressupde a existéncia de um contato intelectual”. [...] “E ao
auditorio que cabe o papel principal para determinar a qualidade da argumenta-
¢do e o comportamento dos oradores” (PERELMAN; OLBRECHTS-TYTECA,
1999, p. 16 € 27).

A expressividade retérica deve objetivar o auditorio, ele deve ser o foco cen-
tral, para que haja predominio do pathos. Assim, o discurso retorico se esfor¢a
para despertar emogoes com a intenc¢do de captar a benevoléncia dos ouvintes.

Perelman e Olbrechts-Tyteca afirmam que nio se pode conceber o conheci-
mento do auditério sem o conhecimento dos meios capazes de influencia-lo,
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porque o problema da natureza do auditério € ligado ao de seu condicionamento:
“[...] conhecer o auditorio é também saber, de um lado, como é possivel assegurar
seu condicionamento, do outro, qual é, a cada instante do discurso, o condicio-
namento que foi realizado” (PERELMAN; OLBRECHTS-TYTECA, 1999, p.
26). Assim, segundo Ferreira (2010), para escolher os recursos capazes de in-
fluenciar o auditorio, é preciso conhecer as diversas caracteristicas dos ouvintes,
bem como os aspectos socioculturais daqueles a quem se dirige.

0 OUVINTE

Normalmente, o publico tem uma receptividade favoravel ao desempenho e
atuagdo do orador, porque esta na expectativa de ter informagoes que possam ser
tteis no desenvolvimento de suas atividades profissionais ou pessoais. Mas pode
acontecer de o orador se deparar com um auditério nao tao receptivo e, nesse
aspecto, alguns estudiosos da oratédria classificam os ouvintes de acordo com sua
disposi¢ao em relagdo ao orador e ao tema.

Chinem (s.d.) argumenta que os ouvintes podem ser classificados, quanto ao
nivel de participagdo, em motivado ou receptivo, amistoso, hostil, apatico ou in-
diferente e desatento.

No primeiro caso, como o publico se interessa pelo assunto, as pessoas vao
a apresentagao para ouvir com boa vontade o que serd transmitido. O amistoso é
o publico que nao coloca resisténcia ao orador, mas vai depender da qualidade da
apresentagao. O publico sera hostil quando se sentir prejudicado ou em relagio ao
tema, ou ao orador, ou ao ambiente, mas a hostilidade pode ser contornada se o
orador encontrar uma maneira conveniente de iniciar para que o publico se torne
décil. O comportamento apatico ou indiferente ocorre quando as pessoas se diri-
gem a apresentagdo sem nenhum interesse pelo assunto, esse tipo de auditorio é
considerado o mais dificil, pois ndo se manifesta e nao se preocupa se o orador
fala ou deixa de falar. O publico desatento é diferente do apatico porque pode
estar interessado, mas, por algum motivo, se distrai ou ndo consegue se concen-
trar nas palavras e na linha de raciocinio.

Para que haja sintonia entre o orador e seu auditério, é preciso saber qual é
o preparo intelectual predominante dos ouvintes. Se as pessoas possuem nivel in-
telectual médio para baixo, as informagdes devem ser transmitidas de maneira
clara, didatica. Se o nivel intelectual predominante for médio para cima, o orador
podera apresentar as informagdes por meio de raciocinios mais abstratos e com-
plexos. Mas sempre é importante analisar com antecedéncia que tipo de informagao
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a plateia tem sobre o tema e adaptar a complexidade da matéria a capacidade de
entendimento dos ouvintes. De qualquer forma, o orador deve estar preparado
para dar meia-volta e mudar a maneira de expor a mensagem, de acordo com o
tipo de publico que tiver pela frente.

Brown (1961) classifica o auditorio em: aquele que concorda, o indiferente,
o leigo, o neutro e o critico.

Os ouvintes que concordam com o orador ndo se mostram desconfiados,
seguem-no em busca do prazer de completar suas proprias ideias. O conteado de
um discurso dirigido a esse auditério podera ser emocionante e propagandistico.
O auditério concordante é submisso, considera o orador uma autoridade, espera
e permite que ele se utilize de declaraces de comando.

O auditério indiferente ndo pode ser comandado, precisa ser estimulado, o
orador deve utilizar técnicas de aproximagao, deve incitar e despertar o ouvinte.

Quando o auditério nio esta familiarizado com o assunto — o leigo —, a prin-
cipal preocupacdo do orador é tornar a asser¢ao principal estimulante e clara,
isso é possivel por meio de analogias e ilustracoes. Como os componentes desse
auditorio sao estranhos ao tema, portanto nao estao afeitos ao assunto, é provavel
que nao se deixem influenciar por um apelo as emogoes, nesse caso, € preciso que
obtenham informagdes para que haja a “adesao dos espiritos”.

Se o auditodrio leigo desconhece, o neutro ainda nio se decidiu, porém, esse
auditério se compode de ouvintes cujas mentes estdo abertas, e mentes receptivas
pedem fatos e opinides justificados. Ainda as informacdes cuidadosamente sele-
cionadas impressionam a mente neutra. Assim, a natureza da mente neutra indica
que, para ser eficiente, a persuasio deve explorar de modo completo as provas,
embora a organizagdo também seja importante. O individuo neutro deseja a ver-
dade e esta se apoia na qualidade das provas.

O auditério critico € o hostil. Constitui-se de ouvintes que examinardo cada
prova para verificar-lhe a veracidade, estardao vigilantes aos passos em falso e
enxergarao os motivos que o orador nio conseguira ver, pois é facil duvidar da
sinceridade daqueles com quem nio concordamos. Para adquirir habilidade natu-
ral de lidar com esse tipo de auditério, Brown sugere duas atitudes:

1. O orador deve julgar que o ouvinte tem o direito de seguir a opinido que deseja e
que pode estar com a razdo, mas serd melhor nio demonstrar tal ideia no inicio,
pois, admitindo desesperanca, dard ao ouvinte todos os motivos para rejeita-lo.
Exprimird seu respeito pela creng¢a oposta apenas se, durante o decurso de sua ex-
posigao, ficar claro que aquele que o ouve teme uma agressao de sua parte.
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2. Adiante-se para a luta esperando a derrota, mas ndo declare esse ponto de vista
— considere que toda derrota é digna, quando o perdedor nao se desequilibra; de
fato, nao é dificil aceitarmos o fracasso, se para este estamos preparados (BROWN,
1961, p. 146-147).

Como a persuasao desta modalidade de auditorio é questao de remogao de
hostilidade, o orador se esforcard para se unir aos ouvintes e, uma vez que a dife-
renca de opinides € a causa da separacdo, investird 0 maximo cuidado para con-
centrar-se nos pontos em que concorda com os presentes. O orador deve modifi-
car-se a fim de modificar o auditorio.

Brown ensina que “nao é com a for¢a que se persuade um auditorio hostil, e
sim estabelecendo as condi¢des que lhe permitirdo persuadir-se a si mesmo”
(BROWN, 1961, p. 147).

Em resumo, independentemente do tipo, o auditério é um elemento essencial
na atividade retdrica, sem este o discurso retorico nao se constitui. Cabe ao audi-
tério o protagonismo dessa interagao orador-auditorio, pois, conforme explicam
Perelman e Olbrechts-Tyteca (1999), o orador tem que se adaptar, continuamente,
ao auditério, que determinara a qualidade da argumentacdo e o comportamento
do orador.
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