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RESUMO: Este artigo se propde a inserir as questoes de linguagem — e de discurso - em
uma problematica da influéncia psicolégica e social, sobre a qual existe uma variada
literatura, mas nao referente as ciéncias da linguagem. Isso pressupoe que a analise do
discurso se desenvolve de forma interdisciplinar e que as categorias definidas para as
descricoes da lingua devem ser redefinidas. Sob varios aspectos, é preciso tratar as questoes
da argumentacdo como uma pratica social em que é necessario determinar as condi¢des da
enunciacao, os jogos de manipulacdo nas trocas de linguagem, operadas em conjunto pelos
participantes do ato de comunica¢cdo. Uma questdo importante que envolve a inserciao da
argumentacdo em uma problematica da influéncia reside no fato de que nao ha mais razao
para separar analise da argumentacdo e andlise do discurso. A primeira est4 incluida na
segunda como uma forma de se proceder a anilise de todos os processos discursivos
envolvidos na coconstrucdo do sentido pelos parceiros, que se encontram num visada de
influéncia.

Palavras-chave: argumentacdo e analise do discurso; interdisciplinaridade; influéncia
psicoldgica e social; problematica da influéncia.

INTRODUCAO

Desde muito tempo, eu me dedico a inserir as questoes de linguagem — e
portanto de discurso- em uma problematica da influéncia psicolégica e social, sobre a
qual existe uma abundante literatura nestas duas disciplinas (psicologia e sociologia),

mas nao nas ciéncias da linguagemz2.[1] Isso supoe, do ponto de vista da anéalise do

1 Université Paris 13.

2 Parte desta intervencao foi apresentada em outro simposio organizado pela Universidade de Paris em
marco-abril de 2005. Os trabalhos da conferéncia nao apareceram (dois anos depois), eu me permito
expor aqui novo conjunto de meus pontos de vista sobre a questao da argumentacao.
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discurso, duas coisas: de um lado que esta se desenvolve de forma interdisciplinar, de
outro, que as categorias habitualmente definidas para as descricoes da lingua, ou
aquelas emprestadas de outros dominios conexos, como a retorica, sejam redefinidas

em uma tal problematica.

Uma interdisciplinaridade, isso quer dizer observar quais sao os instrumentos
de analise empregados pelas outras disciplinas e indagar quais conceitos sao
utilizados no seu préprio campo disciplinar. Pode-se toma-los emprestado e redefini-
los, precisando a teoria a que pertencem e como vao ser redefinidos, para evitar que
haja confusio em torno dos mesmos conceitos. E o que chamo de
“interdisciplinaridade focalizada”. Assim é, pelo que me concerne, a problemdtica da
influéncia, os conceitos de comunicacdo, de representacoes e de efeitos que tomo
emprestados a psicologia social e a sociologia, mas que redefino no campo

linguageiro.

Revisitar as categorias que tém curso em nossa disciplina quer dizer precisar
sua definicao e buscar redefini-las, em funcao da probleméatica em que se situam. Por
exemplo, as noc¢oes de tematizacao e de predicacao que pertencem ao campo de uma
linguistica da lingua (ou da frase) devem ser totalmente redefinidas em uma
linguistica do discurso, na medida em que a relacdo tema-predicado pode constituir
uma unidade frastica, mas nao uma unidade de comunicacao. Assim, é por isso que
vou expor aqui a recusa de me inserir na tradicdo da retérica argumentativa, a qual
repousa sobre uma concepc¢ao parcial da comunicacdao (os debates cidadaos ou os
debates juridicos), tudo em funcao dos tipos de argumentos amplamente definidos

nesta tradicao.

1. UMA PROBLEMATICA DA INFLUENCIA

7

Para tratar de atos de linguagem em uma problematica da influéncia é
necessario responder a duas perguntas que sao complementares uma da outra: qual é
0 jogo psicoldgico e social de um ato de linguagem? Quais processos linguageiros

participam desse ato de influéncia?

Para responder a primeira questao, é suficiente referir-se a historia da retérica

argumentativa, da qual uma parte foi ocultada pela tradicao escolar e pela critica
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literaria; a primeira pela preocupagdo em incutir nos alunos os modos de analise dos
textos literarios fundamentados na relevancia das imagens e dos efeitos de estilo; a
segunda, por considerar que a retorica dos tropos é reservada somente ao fato
literario. Portanto, em Aristoteles, vé-se bem que a preocupacao primeira era de
ajudar a deliberacao coletiva, com finalidade de estabelecer uma opiniao majoritaria.
Sua intencao relaciona-se menos com a verdade do que com o "verossimil", quer
dizer, com o que deve parecer verdade para persuadir o outro no quadro da
democracia ateniense. Pode se dizer que seu projeto se inscreve em uma

problematica de influéncia.

Perelman, por sua vez, inscreve seu projeto retorico em uma problematica
juridica. Marcado que foi pelo processo de Nuremberg como local de confronto dos
argumentos em um jogo de perguntas e respostas mais ou menos fechado, ele
descreve os mecanismos argumentativos que servem para provar e estabelecer uma
culpabilidade. Sua preocupacdo nao é mais a de determinar uma verdade, mas de
determinar o que permite tomar uma decisdao "razoavel" (seria aquela da sancao)

ponderando os argumentos sobre um eixo do provavel.

Tudo isso esta longe da filiacdo as ideias de Platdo de um modelo logico-
matematico procurando "demonstrar a verdade". Com Aristételes e Perelman, a
retorica argumentativa voltou-se em direcdo ao outro para fazé-lo aderir a uma
tomada de posicao: € o que se pode chamar de atividade linguageira de "persuasao".
Mas é necessario ir além, pois, como se acaba de ver, esses dois autores se inserem
em uma situacao de comunicacao (debate politico, debate juridico), limitando o seu

alcance.

Desde entao, as ciéncias humanas e sociais mostraram que as sociedades sao
compostas, fragmentadas, por diversas areas de atividades, em que todas se
constroem de maneira interacional entre individuos que tentam regular socialmente
as relacoes de forca que ai se instauram. O modelo de deliberagao do forum ateniense
e o modelo de persuasao dos debates juridicos, a que se pode anexar o modelo de
demonstracao da comunicacgao cientifica, ndo sao mais os inicos e nem sao 0s mais
dominantes. Eles continuam a existir mas participam de um conjunto mais amplo de
situagoes, as quais impoem contratos interacionais diversos que consideram tanto a

"demonstracdo", como a "persuasao" e a "explicacdo", as trés grandes ordens
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argumentativas que, por sua vez, a retorica tradicional tem dificuldade em

distinguirs.

Os relatos sociais nao se desenrolariam tanto sobre o modo do "ser verdade"
quanto sobre o do "acreditar ser verdade"; ndo se relevariam mais tanto sobre a
"forca logica" dos argumentos do que sobre sua "forca de adesao"; nao se procuraria
tanto uma "prova absoluta" relacionada ao universal quanto uma "validade

circunstancial" no quadro limitado pelo situacional.

Evidentemente, esses diferentes aspectos coexistem, pois é dificil para
qualquer sociedade nao crer mais em valores absolutos; entretanto, um curioso jogo
de maéscaras se instaura nas nossas sociedades modernas entre verdade absoluta e
verdade relativa. Por esse motivo é que a analise do discurso nao tem que se dar por
objeto a descoberta da verdade, mas a descoberta de jogos de apresentacao da
verdade, como "crer" e "fazer crer". E o que eu chamo de uma "problemética de

influéncia".

Para responder a segunda questao (quais processos linguageiros participam
desse ato de influéncia?), e tomando o ponto de vista do sujeito do discurso, basta
considerar os problemas que se apresentam aquele que quer falar a alguém em

qualquer situacao de comunicagdo. Pode-se considerar quatro problemas:

- "Como entrar em contato com o outro, através de qual relacao?" trata-se aqui de se
interrogar sobre o processo de “fazer contato", sabendo que entrar em contato com o
outro é, para o sujeito falante, um ato de imposicdo de sua presenca ao outro, e
sabendo que toda realizacdo de uma relacdo instaura posicoes de superioridade/
inferioridade. Os rituais sociolinguageiros estudados pela etnometodologia da
linguagem escondem essa dificuldade e tentam justificar aquilo que autoriza o sujeito

falante a obrigar o outro a entrar em relacao com ele.

- "Qual posicao de autoridade adotar estando diante do outro"? Trata-se aqui de se
interrogar sobre o processo de construcao da "imagem" do sujeito falante, de modo

que o outro o considere crivel ou possa até se identificar com sua pessoa.

3 Foi neste antagonismo que se desenvolveu o caso das caricaturas de Maomé.
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Reconhecemos o "ethos"” da retdrica4, que é constitutivel de todo ato de linguagem,
mas toma caracteristicas particulares dependendo da situacdo de comunicacao na

qual se inscreves.

- "Como tocar o outro?" Sabendo que ele nao é conquistado antes de ser influenciado,
trata-se de se interrogar sobre o processo linguageiro que permite fazer com que o
outro adote, sem resisténcia, o ponto de vista do sujeito. Encontra-se aqui o pathos
da retoérica, que, apoiando-se sobre as emocoes suscetiveis de mover o individuo em
tal ou tal direcao, coloca em cena estratégias discursivas de dramatizacao a fim de
aprisionar o outro em um universo emocional que o colocard a mercé do sujeito

falante.

- Enfim, como organizar seu dizer de tal modo que ele esteja a servigo do processo de
influéncia do sujeito? Porque é necessario saber falar do mundo e de transmiti-lo ao
outro de forma que lhe seja compreensivel. Trata-se aqui de se interrogar sobre os
modos de organizacao do discurso de acordo com o que escolhemos contar/descrever
ou argumentar. Contar supde que se organize seu discurso de maneira descritiva e

narrativa; e argumentar que se organize seu discurso de maneira argumentativa.

Cada um desses modos de organizacao tem, como se vera, particularidades que
lhe sdo proprias, mas se percebera que eles se distinguem de forma que o primeiro é
"identificat6rio": permite ao outro projetar-se livremente no relato que lhe é proposto
e se identificar ou nao com tal aspecto da histéria; o segundo é "impositivo": ele
obriga o outro a entrar em um modo de pensamento e a avaliar em funcdo do seu
proprio ponto de vista. E por isso que o primeiro é gerador de discursos miticos; o
segundo, de discursos sabios, mas ambos participam de um processo de

racionalizacdo, especificamente em cada modo.

Cada um desses processos (ver Figura 1) cria o objeto de uma “colocacao em
cena” que obedece a uma certa mecanica e recorre a certos procedimentos que se
pode descrever e categorizar: colocacido em cena (apresentacao) e categorias dos

rituais de tomada de contato; apresentacao e categorias do ethos; procedimentos das

4 Uma questao retomada por certos analistas do discurso como Ruth Amossy (1999) e Dominique
Maingueneau. (1998).
5 Para a questao do ethos em situagdo de comunicacao politica, ver Charaudeau (2005).
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estratégias do pathos, mecanica e categorias da apresentacdo narrativa e

argumentativa. Aqui, somente se tratara desta altima questao.

Figura 1

[Situation de communication|

(Instructions discursives)

SCJE

Processus

Regulation Identification Dramatisation Rationalisation
(Contact) (Image) (Emotion) (Narr./Argum.)
(Relation) (Ethos) (Pathos) (Logos)
s $ s s
Figure 1

2. A ORGANIZACAO ARGUMENTATIVA DO PROCESSO DE INFLUENCIA
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A razdo argumentativa, considerada do ponto de vista de uma problematica da
influéncia, nao reside somente na forca do argumento (existe um argumento
incomparavel?) nem na forca Gnica das ideias (o que é uma ideia forte?). Se fosse o
caso, seria possivel saber antecipadamente o que é um raciocinio incomparavel e todo
mundo usaria o mesmo modelo, ou o que é uma ideia forte e todo mundo teria esse
recurso. Um mesmo argumento pode servir a ideias opostas, uma mesma ideia pode
se inserir em raciocinios diferentes. Pode-se concluir que nenhum argumento,
nenhuma ideia, tem forca em si mesma. Quando um pais que quer defender seu
direito de adotar uma forca nuclear usa o argumento "nacionalista" frente a seu povo
contra a interferéncia estrangeira, concordar-se-a que o argumento em questao tem
forca apenas nesta situacao e em relacdo ao povo concernente, € ndo em si mesmo,
pois em outro contexto o mesmo argumento podera ser rejeitado como negativo. Nao
se reterd, entdo, essa no¢ao que perdura na retdrica argumentativa, a de saber que se
pode estabelecer uma hierarquia entre os modos de raciocinios e entre os tipos de

argumentos.

Dir-se-A entdo que a razdo argumentativa depende das consideracoes

seguintes:

- todo ato de linguagem é produzido em uma "situacao de comunicacao" que fornece
instrucoes de producao e de interpretacao do sentido aos parceiros da troca; o sentido
resulta de uma coconstrucao e, entdo, o ato argumentativo, que la se encontra, obtém

sua validade (e ndo seu valor) das instrucoes que vém dessa situacao;

- o processo de racionalizacdo argumentativo obedece a certas condicoes de
“colocacdo em cena” ou de “apresentacdo discursiva", fazendo com que a pertinéncia
da argumentacao nao possa ser julgada a nao ser reportando-se as condicoes dessa
apresentacao; o processo argumentativo retira sua forca de influéncia de um certo
"tipo de argumento”, no interior de uma certa situacao, e segundo a funcao que
preenche o argumento considerado, de acordo com o olhar dessa apresentacao

discursiva.

Evocarei a primeira consideragdo, rapidamente, para me fixar, depois, mais

particularmente, nas duas outras.

3. VALIDADE DO ATO ARGUMENTATIVO E SITUACAO DE COMUNICACAO
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E importante ressaltar aqui a diferenca entre as nocdes de "valor" e de
"validade". O valor remete a uma semantica as vezes referencial e axiol6gica que se
encontra inscrita nas palavras e em sua utilizacao social, como seria, por exemplo, a
palavra “crime”, portadora pelo uso social de uma semanticismo de valor negativo. A
validade refere-se ao efeito semantico que é produzido em coeréncia com a situacao
na qual sao empregadas as palavras, cujos parceiros do ato de linguagem sao levados
em conta. Assim, o slogam publicitario "nenhum prazer real sem Perrier" sera
interpretado - e entao validado - como: "se vocé quer um real prazer, entao beba
Perrier", porque é o conhecimento das instrucées da situacdo de comunicagdo
publicitaria que nos diz, por sua vez, que: "vocé ndo pode nao querer ter prazer", e
que: "somente Perrier pode lhe dar esse prazer"¢. Mas tire esse enunciado dessa tal
situacdo, mergulhe-o em uma outra situacido, e ele significard outra coisa; as
inferéncias que permitirdo essa nova situaciao serao outras, e o ato argumentativo

sera validado diferentemente.

Sem poder desenvolver aqui este ponto, considerar que é a situacdo de
comunicac¢ao que da forca de validade ao ato argumentativo é o que permite definir
trés grandes ordens argumentativas: "a demonstracao", "a explicacao", "a persuasao".
A ordem da demonstracao corresponde as situagoes cuja finalidade consiste em
"estabelecer uma verdade" — fazer saber/informar (exemplo: um artigo cientifico); a
ordem da explicacdo corresponde as situacoes cuja finalidade consiste em "fazer
conhecer uma verdade" ja estabelecida — explicar (como o livro didatico, um manual
escolar de Fisica); a ordem da persuasao corresponde as situacoes cuja finalidade é
"fazer crer" (uma publicidade, uma declaracdo politica). Essa distin¢ao de "géneros"
(se se quiser empregar esse termo para os tipos de texto) no interior da atividade

argumentativa nao contempla, entao, as caracteristicas linguisticas dos enunciados,

mas os “lances” situacionais.

4. AS CONDICOES DE APRESENTACAO DISCURSIVA DO ATO ARGUMENTATIVO

& Para o contrato implicito do discurso publicitario, ver Charaudeau (1994).
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Adotando o ponto de vista do sujeito argumentante, direi que este, dando
conta das instrucoes da situacao de comunicacao na qual ele se encontra, tem que se
disponibilizar a uma tripla atividade discursiva da argumentacao (figura 2). Deve-se
fazer conhecer ao outro (interlocutor tnico ou auditério multiplo): (i) do que se trata
(problematizar); (ii) qual posicao adota (se posicionar); (iii) qual é a forca de sua

argumentacao (provar).

Figura 2

[Situation de communication|
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(Choix)
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(Raisonnernent)
(Argurments)

Figure 2

4.1. PROBLEMATIZAR

Problematizar é uma atividade discursiva que consiste em propor a alguém,
nao somente o que estd em questao, mas também o que é necessario pensar: de um
lado, fazer saber ao interlocutor (ou ao auditério) do que se trata, quer dizer, qual
dominio tematico se lhe propoe levar em consideracao; por outro lado, dizer-lhe qual

¢é a questao que se coloca em sua proposta.

De fato, uma afirmacao nao serve a nenhuma discussao, até que se perceba sua
problematizagdo possivel: o enunciado "o primeiro ministro demitird" pode ser
apenas uma simples constatacdo; ele se torna problematizado a partir do momento
em que € confrontado com a afirmacao oposta "o primeiro ministro nao demitira", o

que obriga a se interrogar sobre as causas, ( por qué?) e/ou consequéncias (entao)
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dessa oposicao. Cada vez que um locutor profere um enunciado e o interlocutor
retruca: "e dai?", isso quer dizer que este ultimo nao captou a problematizacio.

Assim, um dialogo aparentemente argumentativo como:
"A - Por que ele chegou atrasado a reuniao?
B- Porque ele saiu atrasado de casa"

nao apresenta problematizacdo, se se excluirem os implicitos que poderiam se
aplicar, tanto a resposta, quanto as consequéncias da resposta. E entdo se tem o
direito de perguntar se se trata aqui de um ato argumentativo, ou se nao seria mais
um ato puramente informativo, o que nos levaria a dizer que toda expressao de
casualidade nao tem necessariamente validade argumentativa. (seria o caso de se ter

uma explicacao - oracdo coordenada)

Problematizar é, entdo, impor um dominio tematico (o proposto) e um quadro
de questionamento? (proposicao)s, que consiste em um questionamento sobre
assercoes a proposito do qual o sujeito destinatario é levado a se interrogar sobre: "o
que permite fazer essa afirmacao?", ou "o que permite apontar essa causa?", ou ainda
"o que permite propor essa consequéncia?". E o que se chama de uma "condicio de

disputabilidade"9.

Por exemplo, existem maultiplas maneiras de discutir sobre o tema da
"intervencao humanitaria", mas perguntar se é necessario intervir ou nao em um pais
estrangeiro, uma vez que ele propde cobrancas de sua propria populacdo, ou em
nome de quem se autoriza a intervir, ou quais seriam as consequéncias esperadas, se
se interviesse, é, a cada vez, apresentar ao menos duas afirmacoes e, entao, propor a
seu interlocutor um quadro de questionamento que dara uma razao para discutir o

ato de afirmacao.

7 Plantin (1990) fala de “proposicao “ e “oposicao”.
8 Para as nogoes de “proposta” e “proposicao”, ver minha “Gramatica do sentido e da expressao”.
~ » 7

9 Trago aqui ao ponto de vista de C. Plantin para quem a “colocacio em questao” é uma condicdo para
a argumentacao.
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4.2. POSICIONAR-SE

Mas isso nao ¢ suficiente, pois ainda é necessario que o sujeito que quer
argumentar diga qual termo da oposicdo ele quer defender. Ele tem que se
"posicionar" em relacdo a problematizacao proposta, dizer qual é seu ponto de vista
em relacao as afirmacoOes presentes. Ele se engaja, portanto, em uma tomada de
posicao defendendo uma das duas afirmacoes, o que o conduzira da mesma forma a
se opor a outra. Teoricamente, ele podera argumentar seja a favor de uma posicao
(favoravel a); seja nao a favor de uma posicao (contrario a); seja a favor de uma e
paralelamente nao a favor da outra, isso dependera dos “jogos/lances” do sujeito
argumentante. Em um debate, por exemplo, podemos ter uma tomada de posicao

orientada somente em direcao a uma ou a outra posicao.

Entretanto, o sujeito argumentador pode igualmente nao tomar partido, pois
seu objetivo é examinar as caracteristicas de cada posicao para eventualmente
evidenciar as vantagens e as inconveniéncias de cada uma delas. Por exemplo, em
relacdo a proposta do debate sobre a entrada da Turquia na Unido Européia,
podemos argumentar a favor de sua integracdo, podemos argumentar contra sua
integracdo, ou bem podemos mostrar as vantagens e desvantagens de cada posi¢ao
sem tomar partido. Direi que, nesse caso, o sujeito argumentante toma uma posicao
de "neutralidade", que consiste em ponderar sobre um ponto de vista em relacao a
outro e examinar os diferentes posicionamentos. Encontramos aqui a jogada (o lance)
situacional de "explicacao" da qual ja falei mais acima: explicar, nao é tomar partido e

sim evidenciar diferentes tomadas de posicao.

4.3. PROVAR

Provar é a atividade discursiva que serve para justificar a escolha do
posicionamento. De fato, problematizar e se posicionar nao constituem todo o ato
argumentativo. E necessério ainda que o sujeito argumentante certifique a validade
da sua tomada de posicao e que, ao mesmo tempo, dé ao interlocutor os meios de
julga-la, pois é preciso que este altimo esteja apto a aderir a tomada de posicao ou a

rejeita-la.
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Evidentemente, poderiamos discutir a escolha desse termo "provar". Porque,
se nos referissemos a tradicao da retérica argumentativa, poderiamos defender a
ideia de que é preciso distinguir "prova" e "argumento". A prova seria da ordem do
"irrefutavel", na medida em que se apoia sobre sua autenticidade, como no caso da
conviccao (a arma do crime), ou sobre uma norma logica absoluta, reconhecida por
todos (o homem é mortal). O argumento seria sempre discutivel, na medida em que
se apoia sobre um saber relativo. Mas podemos também sustentar que a prova pode,
ela mesma, ser colocada em causa, nao em sua autenticidade, mas porque ela deve ser
sempre interpretada. Também eu prefiro avancar aqui, pois se trata apenas de um
jogo de estratégias no interior de uma mesma atividade, que é a de "provar”". E no
modo de apresenta-los que certos argumentos aparecerao - estrategicamente - como

irrefutaveis.
Para provar, o sujeito argumentante se dedica a dois tipos de operacao:

- operacoes de raciocinio que consistem em estabelecer relacoes de causalidade
(causa/ consequéncia) entre duas ou varias afirmacdes e em assegurar a forca da
ligacdo (de possibilidade, de probabilidade, de necessidade ou de inevitabilidade);
por exemplo, ndo basta estabelecer uma ligacao entre o consumo de tabaco e a satade,
como em " O consumo de tabaco faz muito mal a satde", é necessario ainda dizer se

essa ligacao é da ordem do possivel ou do inevitavelo;

- escolhas entre argumentos de valor que lhe parecerao os melhores para o papel de
“fiador” do raciocinio, ou, em todo caso, que lhe parecem poder ter um impacto
sobre o sujeito destinatario. Um argumento nao pode ser julgado a nao ser pelo teor

da prova.

Veremos em que consistem esses argumentos, mas podemos concluir aqui que
¢ por meio dessa atividade de "provacao" que o sujeito argumentante, tendo que
justificar seu ponto de vista e de compartilha-lo com o seu destinatario, revelara ao
mesmo tempo seu posicionamento diante de sistemas de valores que circulam na

sociedade a qual ele pertence.

10 Para a diferenca entre o “lugar do possivel e o do inevitavel”. ver Charaudeau, 1992, p. 539 e 541.
uSobre esta questao do “fiador”, ver Toulmin 1958 e 1976.
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4.4.AS ESTRATEGIAS ARGUMENTATIVAS

As estratégias argumentativas sdo uma forma de especificar as estratégias de
influéncia2. Elas agem a servico destas ultimas, de como outras estratégias

discursivas (narrativas, descritivas, enunciativas) poderiam fazé-lo.

Essas estratégias, sem que precisemos no momento sobre em que elas se
apoiam, podem intervir em diferentes niveis da apresentacao argumentativa: no nivel
da "problematizacao", no do "posicionamento" do sujeito e no nivel do "ato de

provacao".

4.4.1. AS ESTRATEGIAS DE PROBLEMATIZACAO

A problematizacdo, ja dissemos, é em parte imposta pela situacdo de
comunicacdo, mas ela constr6éi sempre o objeto de uma especificacdo no interior
desta. A maneira de problematizar releva, assim, escolhas operadas pelo sujeito

argumentador: ele estd em seu poder de propor - impor uma certa problematizacao.

Entretanto, ela pode ser contestada pelos outros participantes no tratamento
da questao. Também uns e outros se dedicam a estratégias de enquadramento e de
reenquadramento da problematizacao, deslocando-a, e anexando uma nova ou

substituindo aquela imposta por uma outra.

Por exemplo, viu-se a discussido que apareceu nos jornais em torno da
"clonagem". Podemos reparar que uma parte dessa discussao consistiu em saber se
era necessario discutir a clonagem em geral, propondo-se, entao, uma interrogacao a
respeito de: "é necessario aceitar a clonagem em nome do progresso cientifico/é
necessario rejeitar em nome da moral social"; ou se era necessario discutir a
diferenca entre clonagem reprodutiva e clonagem terapéutica, essa segunda
interrogacao cruzando a primeira. Dito de outra forma, uma boa parte desse debate

trouxe questoes sobre o enquadramento que era necessario impor.

E que as estratégias de enquadramento e reenquadramento servem para

legitimar a discussao, em nome do que € verdadeiramente digno ou pertinente de ser

12 Para essas estratégias, ver Charaudeau (2005).
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discutido. Evidentemente, na realidade, para cada sujeito argumentante, trata-se de
levar a problematizacao para seu terreno, e, ao mesmo tempo, de trazer o outro
debatedor para seu campo de competéncia: ele impoe ao outro um quadro de
questionamento que lhe demanda compartilhar. Constantemente, essa luta para
impor seu proprio quadro de questionamento é marcada por expressoes do género: "o
problema esta mal colocado", "a verdadeira questao é...", "talvez, mas existe uma
outra questao mais importante", "é necessario ser sério", etc. Isso é largamente

praticado pelos homens politicos, em debates face a face.

4.4.2 AS ESTRATEGIAS DE POSICIONAMENTO

As estratégias de posicionamento concernem ao modo como o sujeito
argumentante toma posicdo. A tomada de posicao consta de uma declaracao do
sujeito em relacdo a problematizacao, mas ele pode fazer de modo que seja levado a
justifica-la e, entdo, explicita-la, para fins de credibilidade. Necessita precisar, por
exemplo, como “quem fala”, qual é a qualidade que o autoriza a argumentar. Ele pode
ser tanto a pessoa implicada (testemunha, vitima, ator de eventos vividos), quanto o
especialista que foi solicitado (expert, sabio), o representante de um grupo que o
enviou (delegou), ou tanto quanto o representante de uma voz de autoridade
institucional (a Lei), estratégia que volta a usar o que a retorica tradicional chama de
"argumento de autoridade". Trata-se de mostrar que o que se afirma esta
fundamentado e permite tomar posi¢do sem um julgamento a priori nem vontade
polémica, pois sendo o interlocutor e o auditorio estariam no direito de ter suspeitas
sobre a validade da argumentacdo, o que tenderia a desacreditar o sujeito

argumentante.

O sujeito argumentante pode igualmente assegurar seu posicionamento
apoiando-se sobre outros dizeres, seja para estabelecer aliancas ( "como bem diz meu
colega..." ou "eu iria no mesmo sentido que a madame, e acrescentaria que..." ), seja
para marcar oposicoes a outros participantes, a fim de sublinhar sua proépria
credibilidade ("eu nao sei o que te permite dizer isso, mas eu, que fago estatisticas

cotidianame.te, posso te dizer que...").
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4.4.3 AS ESTRATEGIAS DE PROVAS E 0S TIPOS DE ARGUMENTOS

A nocao de argumento é diferentemente definida segundo os dominios
disciplinares nos quais é usada: ela é considerada como um "predicado" em logica, ela
¢ um "esquema de intriga" em literatura, ela participa da "prova" em retorica (ver
Charaudeu e Maingueneau, 2005). Foi dito, mais acima, que o sentido que eu

atribuiria a essa no¢ao de prova nao se opoe a argumento.

A questao consiste aqui em se perguntar a que se atribui a forca dos
argumentos. Responderemos que isso se deve a trés fatores: o modo de raciocinio no
qual se insere o argumento empregado, quer dizer, a forca da ligacao causal que religa
o argumento ao seu contexto; o tipo de saber do qual ele é portador, quer dizer, a
forca axiologica suscetivel de produzir um efeito de adesao por parte do destinatario;
a modalizacdo enunciativa sob a qual aparece o argumento. Inscreve-se, entao, na

tradicao retorica, mas com algumas modificacOes, para fins de coeréncia operatoria.

4.5.08 MoODOS DE RACIOCINIO

Nao posso, no contexto deste artigo, descrever em detalhes os modos de
raciocinio que tenho preservado da tradicdo retérica. HA muitos escritos sobre o
assunto, cada autor oferece a categorizacdo que lhe parece mais relevante. Vamos
dizer que, para o meu caso, agrupei as formas de raciocinio em quatro modalidades:
raciocinio por deducado, raciocinio por analogia, raciocinio por oposicao, raciocinio

por calculo. Vou me contentar em dar aqui um exemplo de cada um desses modos.

O raciocinio por deducdao refere-se aos tipos de relagoes de causalidade que
podem ser estabelecidas entre uma afirmacdo e sua causa ou uma afirmacao e sua

consequéncia:
"A - Por que eu deveria votar?
B - Porque vocé é um bom cidadao";

A forca desse argumento baseia-se na garantia: "Se vocé é um bom cidadao,
vocé deve votar", e a relacio é de inevitabilidade. Mas ha duas maneiras de
apresentar esta relacdo causal. Uma, baseada em principios (ou ética), ao se dizer: "E

porque vocé ¢ um bom cidadao que vocé tem que votar"; aqui, a causa € o principio, e
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nao podemos fugir dela, o que lhe confere maior forca de evidéncia. A outra,
pragmatica, ao se dizer: "Vocé tem que votar para mostrar que vocé é um bom
cidadao"; aqui, a causa e a consequéncia correspondem a uma causalidade
intencional que tem menos forca do que a anterior. Podemos dar ao argumento de
"ser um bom cidadao" uma maior ou menor forca de evidéncia, de acordo com o

modo de deducao selecionado.

O raciocinio por analogia consiste em estabelecer uma aproximacao entre pelo
menos dois fatos, dois conhecimentos, dois comportamentos, etc., devido a uma certa
semelhanca entre os dois, um dos quais é dado como ji estabelecido e tendo uma
certa autoridade, o que confere forca de autoridade ao argumento que é comparado a
ele.13 Nao impede que a argumentacdo aqui consista em se apoiar sobre um fato ja

conhecido para ser utilizado como referéncia ou modelo.

No ambito de uma argumentacao, a analogia ou comparacao é utilizada para
reforcar a prova de uma conclusao, ou de um julgamento e, se objetiva, produz um
efeito pedagbgico; se subjetiva, produz um efeito de ofuscamento. O raciocinio por
analogia pode ser uma "cortina de fumaca", mas de um p6é que pode dar forca ao

argumento.

O raciocinio por oposicao consiste em lancar um olhar sobre fatos, condicoes,
julgamentos, opostos que se excluem mutuamente, permitindo argumentar,
colocando em evidéncia, contradicoes ou incompatibilidades. Este modo de
raciocinio é mais frequentemente usado para apresentar objecOes ou contra-
argumentos frente a seu adversario. Este é o exemplo emblematico do: "Vocé nao
pode querer a manteiga e o dinheiro que usou para compra-la"; mais recentemente:

~

"No6s nao podemos nos declarar pro-europeus e votar “Nao” ao referendo”.

O raciocinio por cdlculo consiste em se basear em uma operacao matematica
de mais ou menos igualdade ("trabalho igual, salario igual"), interpolacao mutua
("Olho por olho, dente por dente"), transitividade ("amigos dos meus amigos sao
meus amigos "), da proporcionalidade (" Quanto mais vocé ganha, mais vocé paga em

impostos, quanto menos vocé ganha, menos vocé paga"). Este raciocinio tem a

13 Aqui ndo se distingue comparacao e analogia, as duas participam do mesmo movimento.
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vantagem de dar ao argumento, pelo menos na aparéncia, todas as garantias de rigor

matematico4.

Finalmente, devemos salientar que, com base nesses modos de raciocinio, o
sujeito argumentante pode, voluntariamente ou nao, cometer certos deslizes, a
maioria ja listados nas obras de retorica argumentativa, como por exemplo, o excesso
de generalizacao de uma relacao causal. Isso permite a um politico populista declarar:

“um milhao de imigrantes, um milhao de desempregados".

4.6. OS TIPOS DE SABER

A forca de um argumento também depende da sua natureza semantica, isto &,
uma categoria de conhecimento com uma certa margem de verdade. E, portanto, esse
conhecimento que deve ser compartilhado entre o sujeito argumentante e sua
audiéncia. Nesse sentido, trata-se de "topicos" ou de "lugares comuns", sem os quais

o argumento nao poderia produzir efeito.

Sabe-se que a antiga retorica (Aristoteles, Cicero) propde distinguir os tipos de
provas e tipos de lugares. Por um lado, as provas “extratécnicas” (atechnoi)
chamadas naturais e extrinsecas, ou seja, voltadas a realidade, e as provas
"Intratécnicas" (entechnoi), ditas artificiais e intrinsecas, isto é, referentres ao
pensamento. Por outro lado, lugares "genéricos" tém a propriedade de serem comuns

e universais, e os lugares "especificos" tém a propriedade de serem especiais e locais.

Por sua parte, Perelman fala de valores "abstratos" (a Justica) que ele opoe a
valores "concretos" (a Igreja, a Franca). Dada a dificuldade em lidar com essas
categorias (dificuldade em distinguir o concreto do abstrato, dificuldade em
estabelecer uma fronteira entre o genérico e o especifico), proponho um ponto de
vista semioantropolégico que se apoia em representacoes sociais que produzem os
grupos sociais sob a forma de discursos circulantes entre os membros desses grupos.
Esses discursos constroem tipos de saber que proponho categorizar como saberes de

"conhecimento" e saberes de "crenca".

14 E o que se faz igualmente nos escritos cientificos, cada vez que se cita um.
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Tendo ja definido esses tipos de conhecimento em textos anteriores e atuais?s,
vou apenas dar uma ilustracio como exemplo para cada um desses tipos. Nos
debates, a imprensa fez eco a respeito da clonagem, e foi proposta uma disting¢ao
entre "clonagem reprodutiva" e "clonagem terapéutica"; a primeira seria a partir do
embrido, a segunda a partir de células estaminais. Mas um bibdlogo molecular
intervém para contradizer esta distincdo, com o argumento de que "células
estaminais e embrido sao a mesma coisa." Este argumento repousa sobre um saber de
conhecimento que deve se impor sobre todos os sujeitos argumentadores, porque nao
esta dentro da visdo de uma pessoa em particular, mas da ciéncia. Da mesma forma,
quando alguém contesta a qualificacao de "crime" aplicado a um roubo, substituindo-
a pela de "delito", ela se vale de um saber de conhecimento codificado que se
encontra nos textos da lei, ou como ¢ o caso da diferenga técnica em “crime comum” e

“crime hediondo”.

No entanto, uma explicacdo do tipo: "Eu votei Ndo no referendo sobre a
Constituicao Europeia, porque eu ndo quero que Bruxelas me proiba de comer queijo
de leite cru" é baseada em um conhecimento de crenca, um apego a valores de
soberania nacional. E, obviamente, 0 mesmo para argumentos baseados em crencas
religiosas, doutrinarias ou de convic¢des morais, como € o caso de pessoas que
perguntam por que eles salvaram judeus durante a Segunda Guerra Mundial e que

respondem: "Eu nao poderia fazer de outra forma."

Esses conhecimentos de crencga em si sdo especificados em diversas areas de
valor: - moral (ou ético): o bem / o mal / justica, liberdade, paz, perdao, virtude,
civilidade, polidez, solidariedade, tolerancia, nao violéncia, coragem/ covardia, etc.);
pragmatico: o util / o inatil, o melhor, o eficaz/ineficaz; hedonico: os sentimentos, o
emocional, o sensivel, o desejavel, a ameaca, a compaixao, o medo; estético: o belo / o

feio/ o diferente.

4.7. A MODALIZACAO ENUNCIATIVA

A forma de modalizar a enunciacao intervém igualmente na forca que é

atribuida aos argumentos. Na verdade, o sujeito argumentante pode jogar com o

15 No “Terceiro, onde estas? A proposito do “terceiro do discurso, ver Charaudeau (2005).
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explicito e o implicito do discurso para variar essa forca. Por exemplo, uma forma
interrogativa ("Seria errado?") pode ter mais forca, apesar das aparéncias, do que
uma afirmativa ("Ele estid errado"). E o mesmo que acontece no emprego de
argumentos e sua forma de enunciar: em um comunicado televisionado sobre o
referendo europeu em 1972, Georges Pompidou, entao Presidente da Repiblica,
rebate oponentes ao Sim dizendo: "Ha aqueles que recomendam abstencao. Sera que
eles nao tém opinides sobre a Europa?"... Certamente esta modalizacao alocutiva sob
a forma de interrogacao da mais forca ao argumento em questao: "quando vocé é um
cidadao responsavel ndo pode nao ter nenhuma opinido sobre a Europa":, ou se o

mesmo argumento é expresso de um modo delocutivo: “Eles nao tém opiniao sobre”.

5. CONCLUSAO

Assim é pela articulagdo entre o modo de raciocinio, o tipo de saber e a
modalizacao que pode ser avaliada a forca de um argumento em uma problemética da
influéncia. Além disso, poder-se-ia completar este trabalho, pedindo aos
psicossociologos da linguagem que medissem os efeitos de impacto dos argumentos

através da variacao desses diferentes parametros.

Mas eu gostaria de terminar esta exposicao ilustrando-a com um fragmento,
extraido da “Controvérsia de Valadolid” (Carriere, 1992:168-169).17 O debate trata da
questdo de saber se os indios da América recém-conquistada pertencem a espécie
humana e se possuem uma alma que pode ser salva por Deus. Esse debate, muito
polémico a época, opoe o padre dominicano Las Casas, defensor dos indios, a Luis
Sepulveda, filésofo, que se declarava seguidor de Aristoteles, ambos na presenca do
cardeal representante do Papa. Em certo ponto do debate, o filosofo se propoe a fazer

um balanco da questao:

"-Vou tentar, com clareza, resumir a discussao em algumas frases, como, pelo menos,

eu a entendi.”

16 Para as categorias locutivas ( elocutivas, alocutivas e delocutivas) ver Charaudeau (2008).
17 Carreiras JC, “A controvérsia de Valladolid” (p.168-169), Belfond, Paris, 1992.
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Luis Sepulveda junta as maos sob o queixo, pensa por um momento e fala:
“- Em primeiro lugar, eu propus um principio l6gico, que eu acho que todos nos

devemos subscrever: de duas coisas, uma e uma somente.”
Todos acenam a cabeca que sim, até Las Casas.
“~ Como se opor ao evidente?” O lo6gico retoma assim:

“- Ou eles sao como nos, Deus os criou a sua imagem e foram redimidos pelo sangue

de seu filho e, neste caso, eles nao tém nenhuma razao para nao aceitar a verdade.”

Ele faz uma pequena pausa e novamente retoma, de forma tranquila e segura:

“ - Ou eles sao de uma outra espécie (...)"

O Cardeal dirige-se ao filésofo e, como que decidido a terminar, pergunta-lhe:

“ - Qual é o seu sentimento sincero, Professor?
13 ~ . . . . 99
- Que eles sao de outra categoria, nascidos para servir e serem dominados”.

A problematizacao e os posicionamentos estavam claramente dados no inicio
do relato. Um quadro de questionamento sobre a natureza dos indios " (...) se sao

parte da espécie humana ou nao"; "Sera que eles tém uma alma ou nao."

O posicionamento do promotor, Luis Sepulveda é: "ndo, esses nao sao homens
como noés"; para o defensor, Las Casas: "Sim, eles sio homens como nos." A
problematizacdo e os posicionamentos estdo, nesta passagem, pressupostos no

contexto.

Uma estratégia de posicionamento de Septlveda: enunciando "um principio
l6gico”, ao qual, pensa ele, “todos nds devemos nos subscrever: de duas coisas uma e
somente uma", ele forca, impoe (modalidade dedntica) e obriga o publico e seu
adversario a entrarem, com antecedéncia, no seu modo de raciocinio. Ao mesmo
tempo, ele estabeleceu a sua autoridade por recordar que é um filésofo que se refere a
um saber absoluto: a l6gica do raciocinio. Além disso, frente ao Cardeal, diz que é
importante fazer um ato de humildade por meio de "Eu acho que" (modalidade

elocutiva de suposicao que traz um efeito de modéstia).

A estratégia de fazer a “provacao” consiste em usar um argumento baseado em

um saber de crenca, referindo-se ao dogma que diz que os filhos de Deus sao seres
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humanos, “criados a sua imagem e redimidos pelo sangue de seu filho" e, portanto,
eles ndo podem recusar a verdade. Em seguida, ele inscreve esse tipo de saber em

um raciocinio que articula dois modos, um sobre o outro.

O método de deducao (falsamente silogistico, mas cujo efeito esta 14): "Todo
filho de Deus que aceitar a verdade pertence a espécie humana; ora, os indios
recusam a verdade, entao nao sao filhos de Deus e nao pertencem de forma alguma a

espécie humana."

Em paralelo, deixa-se entrever o pressuposto: "Se vocé acredita, vocé é da

espécie humana; se nao acredita, nao é da espécie humana".

A combinacdo de uma posicio de autoridade absoluta do sujeito
argumentador, referindo-se a logica, obrigacao imposta ao publico de jurar lealdade
ao saber da logica, recorre a um saber de crenca que é tido como também partilhado
com a assembleia em nome de um discurso de revelacdo, raciocinio aparentemente
silogistico; isso tem como efeito sociodiscursivo (efeito de influéncia) bloquear
qualquer discussao e impedir que ela prossiga. Isso percebe Las Casas, o defensor,
que nao se vale de outra estratégia, em seguida, no texto, senao a de colocar em causa
a posicao de autoridade do fil6sofo, argumentando que a questao dos seres humanos

nao se enquadra na logica.

Uma das vantagens, ndo menos importante, que envolve a insercao de
questoes de argumentacao em uma problemdtica da influéncia, reside no fato de que
nao ha mais razao para separar analise da argumentacao e analise do discurso. A
primeira esta incluida na segunda como um dos meios de se proceder a analise de
todos os processos discursivos envolvidos na coconstru¢do do sentido a qual se

lancam os parceiros, numa visada de influéncia.
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ABSTRACT: This article proposes to insert the questions of language - and discourse - in a
problematic of psychological and social influence, about what there is a variety of texts, but
they are not referent to the science of language. That suppose that the analysis of discourse
goes on in a interdisciplinary way and that the categories defined to the description of
language must be redefined. Under some aspects, it must treat the argumentation as a social
practice and that is necessary to determinate the conditions of enunciation, the plays of
manipulation in the language that are made by the participants of the act of communication.
One important question that involves the facts of argumentation in a problematic of influence
is the fact that it is not necessary to separate the argumentation and the discourse analysis.
The first is included in the second as one way of making the analysis of all the process that
are involved in the co- construction of sense by the partners, that are in an objective of
influence.

Keywords: argumentation and the discourse; analysis psychological and social influence;
interdisciplinary; problematic of influence.
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