ESTRATEGIAS ARGUMENTATIVAS NO CORPUS PEUL

Giselle Machline de O. e Silva

1. Caracterizacio dos inquéritos do corpus do PEUL (Censo).-

Enquanto o objetivo das entrevistas do NURC e do APERJ era a
de focalizar determinados topicos (pesca, alimentagio, vestuidrio etc...),
fevando o entrevistado a falar o maximo sobre eles, o objetivo do
PEUL era, em primeiro lugar, o de fazer o entrevistado falar ac maxi-
mo, e, também, o de fazé-lo utilizar 0 maior nimero possivel de for-
mas.

Com efeito, todo entrevistador sabe que, deixado em liberdade,
falantes como os nossos se limitariam a usar a primeira pessoa do sin-
gular ¢ o presente do indicativo, O treinamento da equipe de entrevista-
dores consistin principalmente em fazé-los entenderern o ténue
equilibrio entre deixar o informante falar sobre assuntos de seu interes-
se, previamente levantados, €, ao mesmo tempo, guid-lo, induzindo-o a
tratar de assuntos que fomentassem formas variadas, tais como as de
plural, de futuro e de condicional. Também tentou-se provocar ¢ uso de
diferentes géneros discursivos, como narrativas, a fim de propiciar
tormas no pretérito.

Os falantes do PEUL t&m de 1 a 11 anos de escolarizago, 7 a
73 anos de tdade. Os exemplos contidos neste artigo tomam por base
trecho da entrevista com J. V., informante com & anos de escolarizagio,
falante tipico do corpus do PEUL.

2. Observacdes gerais

Em primeiro lugar, ressalte-se, nos trechos abaixo, a caracteris-
tica que considero recorrente em falantes do PEUL: a fuga a argumen-
tagBes generalizantes.O entrevistador do PEUL, que toma o turno apés
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esgotar um assunto — o que € indicado por risos, curva entonacional |
pausa do entrevistado e hesitagdo do entrevistador — tentar provocar
uma argumentagio, ao indagar

(1) O que que o Sr acha da [greja catdlica atual?

Observe-se em (2} como o entrevistado (F) hesita, gagueja, se
esquiva, tenta ndo opinar, apesar da insisténcia do entrevistador (E).
Notem-se a repeti¢io do vocidbulo mas, os dois marcadores discursivos
interativos e ainda a fala do segundo documentador (D), que fora
instruido a ajudar apenas em caso de dificuldades.:

(2} F—Nao posso dizer muita coisa que eu ndo freqiicnto,

E—Mas as pessoas estio se afastando cada vez mais da Igreja,
Ne?

F-Cada vez mais.

E~Como € que vai ser isso, hein?

F—Sei 14, cara! Eu... Eu...(Hes) Tu...tu...tu entrou ai num nurm —
pum ponto que eu...(gesticula) Eu sou um cara que dificilmen-
te vou a igrefa... — ...ndo fregiiento nenhuma mesmo, €.

I —....Mas sc¢ casou na igreja?

F...Me casei no civil e religioso. (sorriso e pausa longa, indican-
do fim de turno. O entrevistador desiste.)

Logo apés o trecho (2), o entrevistador focaliza outro topico que,
a principio, também se prestaria a uma argumentagio genérica (3).
Note-se que ele tenta relacionar a nova pergunta com a precedente, por
meio de um entde e que, novamente, J. V. tenta esquivar-se.

{3) E-Entdo, o que o Sr. acha dos jovens, por exemplo- de hoje em
dia.

F—Acha de que?

E—Dos jovens de hoje em dia. A cabega deles - Como é que vai
ser tudo isso com o pensamento que — que eles ém?

F-(O falante expira audivelmente, mas nio responde. O entrevis-
tador insiste:)

E-O futuro dessa geragio.

F-E outra pergunta, também, meia, ndo é7...Pra gente entender a
mente de um jovem, hoje em dia, estd meio brabo.

Veja-se, agora, como o tema ensine é tratado pelo informante do



Estratégias Argumentativas ne Corpus PEUL 409

PEUL (4) — alids, como NAO é tratado — quando o entrevistador faz
uma pergunta mais generalizante. Observe-se sua resposta genérica, "o
ensino ndo vale nada", que considera suficiente, fato que se deduz pela
pausa e pelo marcador de fechamento "a verdade é essa”. Como a
interveniente insiste, ele recomeca, utilizando apenas um argumento
geral explicito, repetide como estratégia de intensificag@o e para ganhar
tempo.

(4) I —E a questdo de ensino. assim? Atualmente vocE acha que estd
pior. porque...

F - Estd. O ensino hoje em dia nio vale nada. A verdade € essa.

I — Decatu, mas...

F- O cnsino hoje em dia nio vale nada mesmo. Eu acho que o
ensino hoje em dia ndo vale nada. Hoje ¢m dia, a professora ¢
tia. Onde € que ja se viu? "Ch tia! * "ah, € a tia Fulano” Um
trogo! Meu filho tem probiema de..dc trocar a..o D por
V...Aquele...Hoje cm dia existe terapia da palavra. Vocé acha
que iss0 adianta? Terapta? Eu acho {inint) (Batc palmas) Se
n#o chegar em cima do molegue, ali. "B vocé. E vocé. E dado.
E dado." Nio. " Eva vit o ovo" (Riso do entrevistader) E
"macaca, mica” niio sei o qué. Nada, ndo tem rada disso. Nio,
ndo sabe? Eu ndo sei. Eu acho que o ensino hoje em dia cstd
muito mudado,ng?

Notando que a resposta € muito subjetiva, o entrevistador tenta
forgar uma argumentagdo mais globalizante, da qual J. V. se esquiva,
dando uma desculpa que parece traduzir sua inseguranga quanto a dar
opinides:

E - Com esse ensinge assim, que que ¢ Str. acha que vai ser do nosso

pais, hein?

F - (Expira) Isso, cu ndo posso nem te responder, que eu nio estou a

altura, Eu nio posso mesmo. Um cara que s0 tem um gindsio
vai responder o gué? Ta entendendo?

3. Analise de um trecho do corpus PEUL.

Com o objetivo de comparar as estratégias discursivas, mais
especificamente as argumentativas, utilizadas por falantes do PEUL,
APERJ e NURC, comenta-se agora um trecho da entrevista de J. V.,
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desencadeado por uma pergunta programada, no roteiro da entrevista,
tanto para estimular uma resposta argumentativa quanto para sondar a
senstbilidade lingtiistica do falante (5).

T.=tempo verbal

S.= Sujeito /referente seguide do graw de generalizagio:
O=cu(falante), vocé(ouvinte}, 3*.pess. especif. l=intermedidrio (a ver-
dade) 2=grupo grande (os compradores); grupo 3=(vocg, a gente,) 4=as
pessoas, todo 0 mundo; 3=canonicamente geral (se, 0)

C=concreto;  A:abstrato-

M&O=Modal e

operadores-

Estr.fr.=estrutura frasal (oragio absoluta, coordenada etc...)

E-Acha que para vender precisa
falar muito, tem gue falar hem?

O v. achar deve desencadear uma
argumentacio, dal a pergunta ¢ a
escolha deste trecho.

DF Nio Vacé tem que ser...(hes)
Além de ser comunicativo, vocé... vocé

(O falante hesita ¢ se confunde numa
generalizagio, T.pr. 0=1 Infin= 2/S.
vocé g.3 =2/C.- A.-/M&O. O/Estr.Fr.:
Absol.

2)digamos, cu sou um cara baixinho,
gordinho, td? {cst) tenho um metro ¢
scssenta, pese cem quilos mas eu sou
urn gozador,

Tenta chegar num terreno mais real
com o exemplificador digamos Usa
um operador argumentativo mas,
porém sem argumenio, TESMO que
pressuposto (nao hd a crenga que
“pesados”  scjam  sérios) Tpr.0=4/8
esp.gr.0=4/ C.3 A0 /C=3
A.=0/M&Q=exempl.=1,argum.1,RAD
=1/

Estr.fr.=abs.=3, coord.=]

3)Eu sei chegar, eu sei...sabe?

Usa repeticiio como énfase argumenta-
tiva, Notar que tenta envolver o ouvin-
te com RADs repetidos. T, pr.0=2 /S.
Eu esp.0=2/M&0O=1RAD/Estr.fr.
absol.=

4)tem clientes que...que vocé tom que
chegar: "sim senhor, doutor e tudo
....bem”. No..no..ma...e tlem clientes
que voee chega: ™ Nio, cara, qual é,
coma ¢ que €7 Tu vai me dar pedido,
ndo vai?" ndo sei o que...

Volta para alguma generalizagio com
tem clientes, mas usa o discurso dire-
to, mais ¢nvolvente do que o indireto
T. pr.0=6, fut=l 8§ grau 3=4 grau
3=2/C=4/M&QO=sintet.ndo sei 0 que |
RAD 1 ,/Estr. fr. Abs.2, pr.2, adj.2
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Se lem os compradores boleiros, ¢
l6gico que isso existe em qualquer
ramo. E um comprador que leva a
parte dele.

411

Alarga a generalizacdo mostrando néio
ser especifice de sua profissio, Note-se
gquc contrapbe dois tipos de com-
pradores. T.pr.(0=5/

S.
gr.l=1,gr.2=1,gr 5=1/C 4 A=1/M&O=
¢ logico que/Estr. [r.abs,=2, pr.=1,
adj=1

6)lsso af, o que eu estou falando, cu
falo na cara de (rindo) qualquer um.

Gaba-se e ri para envolver o ouvinte

T pr.0O=1pr.conl.=1/S.cu 0=2/
C.=1/Estr.fr.pr.l,adj.] fem forma de
ton.)

7)N#o tern nada a ver porque é. A ver-
dade € essa mesmo. todo lugar tem.

Generaliza novamente.Cria um axio-
ma. T.pr.0=3/8gr. | =2gr.5=1/C=1,
A =1/Estr.fr.;abs.=3

E- (Est) Entio depende da idade
do...do comprador, assim, n¢?

A pergunta da entrevistadora, apenas
retorica, lem o objetivo de provoci-lo
para contlinuar, j4 que sua entoagdo
prenunciava um final.

8)F- Nio, depende do co..do compra-
dor ¢ das possibilidades do compra-
dor.”Tem comprador que ele compra,
mas acima dele tem cinco.seis, olhando
cle. E tem comprador que que cle
compra direto e faz as armages direlo,
e...ndo tem nada a ver. Entendeu? E
asstm vai fundo.

Contrapde os dois lipos de clientes.
Esse trecho € um argumento que o
falante considera encerrado, ja que usa
um pedido de apoio {entendeu?} e até
um fccho (e assim vai fundo). T.
pr.0=7/ S
1=4,4=15=1/C.=6,A=2/M& O
RAD=1/Estr.fr..abs.=2,pr..=1,adj.=3,
reduz.=1,coord.=2

WAgora, o cara pra vender, ele tem
que...ele tem que... ele tem que ser
(hes) um artista. (est). F uma dtima
profissio. Ganha-se dinheiro, mas tem
que ser um artista, mesmo, porgue o
negocio ¢ sério, sabe?

Apos o feche anterior, rccomeca um
outro argumento iniciadoe com o mar-
cador de guinada agora e terminado
com uma expresie idiomdtica (que
calha ao pé¢ da letra) e o pedide de
apoio, sabe.
T.pr.0=6.infin.=2/8.g10=2 gr.3=2 ¢r.5
=2/C.=4, A=3/M&O=argum.agora,RA
D=1/

Estr.fr.:abs.=4,coord. 1, sub.final=1

E-Entio o Sr. tem que ter muito tato,
né? para lidar com as pessoas

novamente apos o fecho de turnoa
entrevistadora deve estimula-lo a
Prossceuir

F- Ii! tato, malicia, né? Tudo isso.

O falante quer parar e a entrevistadora
insiste em estimuld-1o a prosseguir;
abstr.1
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1{HF- Ah! O primeiro contato € um
negdeio muito sério. A gente nio sabe
coma vai chegar pro homen. T4 enten-
dendo? (riso)

Inicia e acaba com um marcador. Dc
novo, a conversa pararta se I néo inter-
viesse T. pr.0=2 /S.gr.1=1,gr.3 a
rente=1/C. =2, A=1/M&O=inic. ] RAD=
1/

Estr.fr.abs.=2

I- Pois ¢, mas, assim,vocé tem alguma
intuicao?

1 1)F- Nio,cu pego o nome de uma
firma, vou, entro, visito, me... me... me
identifico de aonde eu sou entrego um
catdlogo do que eu vendo, um folheto
do que eu fornego, e comegamos o bate-
-papo.

Volta para o especifico, estimulada pelo
gatitho de . T.pr.0=1(}/
S.gr.0=10/C=5/Estr.fr.abs.=5,adj.=3,
coord.=[,sub.adverb.=1

12)O importante nio € perder muito
tempo com o cliente que tempo € di-
nheiro.

Esse argumento axiomadtico esta meio
truncado devido a posicio do NEG. T
Pres.0=2/8 gr. 1=2/C.=2 A =2/
Estr.fr.:pr.1,sub.expl. 1

13)E vocé...da primeira, assim...da
primeira visita, vocé nfo pode nie pode
tirar nunca nada. Quer dizer, vocé tem
dque visitar...

T. pr.0=2/8.vocé gr.2=2/A =/
M&O:Quer dizer/Est.fr.:abs.:=

14)Eu pe...cu pelo menos, trabalho
assim; Eu visito a primeira, a segunda,
na terceira que eu chegar perto...nessa
mesma firma ja tenho que trazer
alguma, sabe? algum pedidozinho,por
menar gue seja cle

Apds a gencralizacfo anterior, volta
novamente a especificagdo pessoal. T.
pr.0=3.infin.=2/ S.Eu,gr. 0 =4 /
C.=3/M&O=RAD/Est.fr.;abs.=2,pr.=1,a
dj.=I

13)ymas...que s¢ nido trouxer na...na...na
terceira, ja fica ruim.

Interrompe apds 0 mas (que iniciaria
um argumento?) e fornece uma explica-
¢ao (sempre através de que) Ignora-se
s¢ 0 sujeito € ele mesmo (eu) ou se &
geralT, pr.0=1fut.do
sub).=1/M&O=que/estr fr.:princ.=1,sub.
condic.

16)Eu, por excmplo, eu tentei...En
POSSO Citar um caso aqui que eu tentet,
duranic 4 meses, vender pra um...uma
pessoa, um tenente dentro do Hospital
da Forca aérea do Galedo. Qu minto.
Dentro do LAQUIFA (laboratério
quimico ¢ farmacéutico da aerondutica.
Lever 4 meses visitando esse homem, e
ndo consegui vender. Até hoje, eu ndo
vendo pra la. {est)} Nio vendo.

Novamente apds uma generalizagéo,
volta para um exemplo através de uma
pequena narrativa pessoal terminada
por uma repeticdo. T.pret.
perf.=4,pr.0=2,pr.real=1/ 8. eu gr.0= 9/
C= 8/M&QO:por exemplo/
estr.{r.;abs.=5,pr.=1,subst.=1 coord.=1
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Resumindo, ressaltem-se algumas caracteristicas do texto, para
fins de comparagio com os do NURC e APERJ.

No que se refere aos tempos verbais, que podem caracterizar
géneros discursivos, encontramos 57 formas de presemnte atemporal
{86% de todos as formas verbais). Por meio de outro indice — o niimero
total das palavras do texte 402 - obtém-se 12,9% de formas de pre-
sente atemporal. Os demais tempes sa0 numericamente pouco signifi-
cativos: (4 casos de infinitivo (5,69%); 1 de futuro proximo (1,5%); | de
future de subjuntive (1,5%); e 4 de pretérito perfeito (5,6%), todos
correspondentes a pequena narrativa exemplificadora. Esses indices
apontam para uma generalizagao.

Quanto 4 estrutura frasal, o trecho constitui-se de oragdes:

oragdes 0co %o

absolutas 35 52,2
reduzidas ] 1,5
principais 9 13,4
condicionais | 1,5
adjetivas 11 16,4
causals | 1,5
coordenadas 6 9

esbocadas | 1.5
substantivas 1 1,5
adverbiats 1 1,5

Chama a atenc¢fio o pequeno niimero de subordinadas, bem come
a baixa proporg¢ao de vocdbulario abstrato (13 palavras), relativamente
ao concreto (43), ou seja 20,4%.

Pode-se observar, também, somando-se todas as estruturas em
cada grau de definitude dos referentes de cada tdpico, que esse trecho
apresenta mais definitude gque indefimtude.

grau 0= 32 (51,6%) grau 3= 9 (14,5%)
gran 1= 10(16,1% graud= 1(1,6%)
grau 2= 3 {4,8%) grau 3= 7 (11,3%)

O que mais chama a atengfio € a sua distribuicdo de ocorréncia
pele texto, indicando a estratégia utilizada que oscila do geral para o
exemplificador particular. Colocando os graus de indefinitude no eixo
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vertical e as unidades do discurso segmentado no eixo horizontal,
obtém-se o Grifico 1.

0 — Y Y
12 344D 6ADEBDES® DT IOV E21TITHYB
a b

Grifico 1- Alternéncia dos graus de definitude durante a argumentagiio focalizada.

Observa-se que hd picos de generalizagbes separados por
pequenas voltas recorrentes a uma dncora mais especifica (geralmente,
nesse trecho, ao préprio falante,)

Chama também a atengiio, nesse curto trecho, a riqueza de mar-
cadores discursivos, relativamente aos operadores e modalizadores.
Confira-se a lista a seguir, que contém esses articuladores de discurso
efou particulas de interagdo entre falantes;

Mas,argumentador ~ RAD:t4?,sabe?(3)entende(u)?(2)né?

Agora "1 exemplificador:digamos,por exemplo(1)
Quer dizer (1) sintetizador:tudo bem,

E légico que assim (flagh(1)

(porjque

4. Conclusao

Nio hd absolutamente por que concliir que um dos tipos de
argumentagdo, a do NURC ou a do PEUL, a mais generalizante ou a
mais particular (ambas de falantes urbanos), seja mais eficiente que a
outra, cu mais eficiente que a do APERJ. A eficiéncia de um argumen-
to depende de muitas varidveis que ndo podem ser medidas linguistica-
mente, se € que podem sé-lo de algum outro modo (haja vista as
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pardbolas de Cristo, que nédo parecem ter perdido a eficiéncia aresumen-
tativa, a despeito de serem pouco generalizantes e bastantc concretas).

Alids, tampouco hd evidéncias de que os falantes do PEUL
scjam menos capazes do que os do NURC de produzir argumentugdes
mais abstratas. O maximo que se pode adiantar neste sentido é que
talvez os falantes menos escolarizados tenham menos interesse em
abstragbes efou tiveram menos oportunidade de terem contato com
modelos candnicos de argumentagdo. O contate com modelos parece
ser primordial para a estruturagiio do discurso (Benveniste, 1994). Tio
logo entrem em contato com esse modelo, ou apresentem interesse em
abstragOes, os falantes PEUL passam de discursos mais narrativos
para argumentagdes candnicas, conforme atestam as entrevistas de dois
locutores do PEUL, ambos [ideres comunitdrios, que passam a entre-
vista toda argumentando. S6 me pergunto se esses dois falantes dis-
crepantes dos demais se interessaram por politica por terem afinidade
por argumentacdes ou, pelo contrdrio, argumentam por estarem em
contato com tais modelos.



