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NOTA DE ABERTURA
Como usar este manual

Luisa Santos Paulo

“‘Are quando, Cartilina, abusards da nossa paciéncia?”

Foram com essas celebres palavras que o consul romano Marco Tilio Cicero
denunciou, em 63 a.C, uma conspira¢io pretendida pelo senador Lucio Sergio Catilina
contra a republica romana. Seus discursos sobre a questdo, conhecidos como Catilinarias,
atravessaram a historia nio somente como um marco na luta contra o abuso de bens publicos
por parte daqueles que dele deveriam zelar, como tambeém como um exemplo primoroso de
um excelente uso da retdrica e da oratoria.

Fato ¢ que, arrebatando criticos e elogiosos, o discurso de Cicero atravessou geragdes.
Os grandes nomes da antiguidade estudavam a arte do discurso em sua formagio - habilidade
que, infelizmente, nao encontra espaco nos curriculos brasileiros. Nao ¢ so por intengdes
politicas que se deve aprimorar o discurso - pelo contrario, os beneficios de sua pratica
s30 justamente se fazer entender e compreender, explicitando ideias para um publico que,
muitas vezes, ¢ leigo no assunto do qual se fala. Seja no ambito familiar, na Universidade,
nos amigos ou na comunidade, ¢ importante para o proprio funcionamento da democracia
que possamos explicar nossas ideias de modo a sermos ouvidos e nos fazermos entender,
¢ nada melhor do que praticar nossas habilidades discursivas do que em um ambiente de
aprendizado e troca de conhecimentos do que nos debates competitivos.

Iniciados pela Universidade de Cambridge, no Reino Unido, em 1815, os debates
competitivos sao simulag()es em que existe uma competi¢ao entre os debatedores e que sao
cleitos vencedores aqueles que cumprirem uma lista d criterios baseados, de um modo geral,
em conteudo, estilo e estratégia. Todos os debates apresentam uma mocio, ou seja, uma
ideia ou proposta que deve ser debatida pelos dois lados do debate, a defesa e a oposicao’. A
ideia se espalhou pelo mundo, ganhando diferentes modelos, regras e contornos, mas com
0 mesmo objetivo - fomentar o debate de ideias e exercitar a habilidade de discurso de seus

* The Cambridge Union. Whar Is Debatizzng? hteps://cus.org/members/debating/what-debating



participantes.

No Brasil, o movimento de debates se inicia com a Sociedade de Debates da
Universidade Federal do Ceara, em 20XX. O Instituto Brasileiro de Debates foi formado
em 2013, realizando o I Campeonato Brasileiro de Debates na cidade de de Belo Horizonte,
Minas Gerais, em 2014. Desde entio, Fortaleza, Florianépolis e Rio de Janeiro ja’ receberam
o evento, que sera sediado, em 2018, na cidade de Brasilia. A missao do IBD de levar a
cultura dos debates competitivos para o Brasil ¢ solida, contando com nove sociedades
associadas por todo o pais.

Assim, comagrande expansio domovimento brasileirode debates, torna-se necessaria
a compilacio de um manual que possa ensinar tanto a debatedores com larga experiéncia
quanto iniciantes quais as melhores maneiras de se aprimorar. Navegar nao O pelo mundo
dos debates competitivos, mas também pelo oceano infindavel que ¢ o estudo da retorica
¢ da oratoria, ¢ uma jornada que, embora gratificante, pode ser confusa e ameacadora.
Esse manual se pretende, portanto, como um farol - um guia de por onde comecar e quais
caminhos seguir. Contudo, esse trabalho nio consegue (e, mesmo que assim o quisesse,
nio conseguiria) esgotar tudo que existe para ser tratado sobre as tematicas selecionadas.
Sugerimos, portanto, a bibliografia indicada para o aprofundamento dos estudos.

Esse manual, por fim, para alem do objetivo imediato de fomento dos estudos para
debates competitivos, se pretende como o mais um passo na dire¢io da construcio de
uma sociedade democratica, dialogica e respeitosa. Convidamos, portanto, a todos os
interessados que nos acompanhem nessa caminhada.



CAPITULO |
Funcdes no debate

Daniel Rocha

O Debate Competitivo ¢ um jogo complexo onde ¢ necessario saber quais agdes
tomar, como tomar ¢ quando tomar. A Forma do debate consiste exatamente nesse saber,
que contribui nio apenas para uma Vitoria, mas também para a promog¢ao de um bom
debate.

O Parlamento Britanico foi eficiente em estabelecer uma escrutura para seus debates,
mostrando-se tdo efetiva que serve at¢ a atualidade de modelo para Debates Competitivos.
Uma estrutura relativamente simples, mas inovadora para a ¢poca, que resolveu diversos
problemas que afligiam os debates como dispersio do assunto debatido e redundancia dos
argumentos, falhas que tornavam os debates, praticamente, infrutiferos.

Neste capitulo, serdo apresentadas essas Funcdes no Debate.

Mas o que seriam tais fungées?

“Um debate é uma conversa moderada entre Damas e Cavalheiros.”

Uma frase que se popularizou no ambiente brasileiro de debates, dita por Nadja
Ponte', ilustrando que, num debate competitivo, cada orador possui um papel que contribui
de forma unica para o debate, estruturando-o como um todo e fazendo-o claro para o
Publico.

Ademais, tém-se a presenca de quatro grandes bancadas, baseadas também no
Parlamento Britanico. Duas bancadas defendendo a Mog¢io da Casa e duas bancadas de
Oposi¢io. Cada bancada possui dois oradores que discursario alternadamente pelo tempo
de sete minutos, iniciando-se pelo primeiro orador da Primeira Defesa.

Por fim, o debate divide-se em momentos ou fases que o sistematizam de forma
ainda mais clara para o Publico. Dessa forma, temos trés grandes fases:

- A Fase Introdutdria ou Primeira Fase, compostos dos quatro
discursos iniciais.

- A Fase de Expansio ou Segunda Fase, compostos pelos terceiros
discursos de cada bancada.

- A Fase de Whip ou Fase Final, composta pelos tltimos discursos de
cada bancada



Defesa Oposigdo

Primeira Fase Primeira bancada Primeira bancada
Segunda Fase Segunda bancada Segunda bancada
Fase Final Segunda bancada Segunda bancada

Primeira Fase do Debate

Chamamos de primeira fase do debate 0 momento que compreende os quatro
primeiros discursos. A primeira fase apresenta o tema do debate, destaca os primeiros
pontos relevantes do assunto discutido e, principalmente, ¢ 0o maior espaco para argumentos
dentro do debate.

Um bom debate possui uma primeira fase rica, delineada e explicativa.

Primeira bancada da Defesa.

A linha de frente na defesa da mocio. Os responsaveis por contextualizarem os
ouvintes ¢ debatentes e, assim, guiarem o debate. Por isso, nesta bancada, encontram-se
uma das fung¢des mais relevantes dentro do debate: A Definigao.

1. Primeiro Deputado da Defesa.

Este ¢ 0 Membro responsavel pela Defini¢io da mociao. Mas o que ¢ uma defini¢ao?

Como em qualquer competi¢io, conhecer o ambiente ¢ o terreno sdo prerrogativas
essenciais para que se saiba quais ferramentas deve-se utilizar. Num debate, essa ¢ a fun¢io
da defini¢ao: Ambientar os debatedores e delinear o debate fazendo-o seguir determinado
rumo.

Uma boa deﬁnigﬁo nio ¢ a que garante a vitoria de uma bancada, mas a que permite
¢ provoca a realiza¢io de um bom debate.

E como fazer uma deﬁnigﬁo adequada?



O primeiro passo para uma defini¢io eficiente ¢ o Reconhecimento do tipo da
mocio.
Existem dois tipos principais de mocgoes:

1. Mogoes de Principio: Nesse tipo temos mogdes que asseveram acerca
de crengas, convicgdes ¢ planos mais ideologicos do que realmente
fatidicos. Exemplo: Esta casa acredita que o armamento civil ¢
necessario para a seguranga publica; Esta casa lamenta o passada milicar
dos EUA. Notem que os rumos para mogdes desse tipo tendem a se
pautar em teorias filosoficas ¢ abstratas do que em dados estatisticos,
montando um debate preponderantemente principiologico.

2. Mogoes de Medida: Ja aqui, tém-se a mog¢do que declara ou convoca
uma ag¢do pratica. Interven¢ao Militar, revogac¢io ou instauragio de
determinada Lei e acOes incisivas contra certas situagoes sao 0s tipos
textuais que mais aparecem nesse tipo de mogdo, que costuma tratar
com maior intensidade de atualidades ou dados estatisticos e faticos.
Ex: Esta Casa realizaria uma interven¢io militar na Venezuela.

Atente que este momento do debate nao deve ser explicito, ndo ¢ interessante
reservar tempo dentro do discurso para declarar o tipo de mogio que esta-se debatendo,
esse reconhecimento deve acontecer na fase de preparacio pelos debatedores e deve ser
explicitado indiretamente no primeiro discurso. O Primeiro Deputado da Defesa nio dira
de maneira direta o tipo da mogdo, mas o reconhecera e destacara os caminhos que espera-
se que sejam trilhados perante esse reconhecimento

Ap0s, o orador deve localizar-se na mogio. Encontrar o ambito geral e, apos, o assunto
especifico que ela aborda. Tal como um funil, esse processo de identificagio permitira que,
durante a definicio, o ouvinte seja levado do mais abrangente ao especifico pelo raciocinio
do orador deixando claro o ponto central do debate.

Por exemplo:

“Esta casa acredita que os cem anos da Revolugcao Russa niao devem ser exaltados!”

Aqui, o ambito geral ¢ a Revolugéo Russa, ou seja, independente da aﬁrmagéo
defendida pela letra da mocio, ela tratara desse evento, entdo ele precisa ser explicado,
segundo a medida necessaria. Apos, chegamos no assunto especifico que, neste caso, ¢ a
exalta¢do ou nio do assunto geral.

Mas digamos que uma mogio possua assunto especifico diverso, podendo ter varios
cixos ¢, assim, varios debates diferentes. Nesse caso, o Debatedor tera de se importar com
a deﬁnigﬁo:

Mais Obvia, mais Relevante ou mais Debativel.

A defiicio mais obvia costuma ser a mais simples e clara possivel, que esta
literalmente no texto da mog¢ao. Todavia uma segunda deﬁnigio, menos explicitada, ou
nio liceralmente expressa, pode ter mais relevancia ao tema proposto e essa que deve ser



mostrada. Ainda assim, dentre as defini¢coes que sao relevantes, existira uma que pode
ser mais debativel, que permite pontos opostos claros, nao fortemente tendenciosa e rica
em argumentos, esse deve ser a escolhida e destacada pelo primeiro orador. Seguir essa
ordem ajudara o Debatedor a fazer um mapa mental de possibilidades do tema e da mogio,
chegando a definicio mais adequada possivel.

Veja o Exemplo:

Tema: Tratamento de Jovens Infratores.

Mogio: Esta casa acredita que a Enxada ¢ mais eficiente que o Chicote!

Tomando a letra da mocio literal, tertamos um debate acerca da eficiéncia entre
a enxada ¢ o chicote. Conceber-se-ia nao apenas um debate vazio, mas ilogico e distante
do tema proposto. Descartamos assim a defini¢ao mais obvia. Apos, passamos a Defini¢io
mais relevante que seria acerca de se o tratamento a jovens infratores deve ser feito por
meio de trabalho ou por meio de punicdes. Uma defini¢io como essa permite certo nivel
de debate, todavia, o orador pode se atentar ainda a uma segunda possibilidade que ¢ se o
processo de tratamento ao infrator deve ter seu foco na puni¢io ou no trabalho. Veja que
esta ultima possibilidade permite nio apenas um debate entre um tratamento estricamente
punitivo ou voltado completamente para o trabalho, mas qual desses deve ter maior peso e
porque.

Exercicios.

Atende para os seguintes temas ¢ mogoes.
Discorra pelo menos duas defini¢des para cada mogao. Apos, escolha uma para guiar
o debate e justifique.

Tema: Tributacio.
Mogio: Esta casa acredita que Imposto ¢ Roubo. (CBD 2017)

Tema: Seguranga Publica.
Mogio: Esta casa defende o Vigilantismo como forma legitima de defesa. (CBD 2016)

Primeira bancada da Oposicio.

A Bancada de Oposi¢io ¢ responsavel por ir de encontro ao texto da mogio ¢ a
Bancada de Defesa.

Alem disso, essa bancada niao possui uma fungio especifica. O que isso significa?

Note que a primeira Bancada, em seu primeiro discurso, tem a responsabilidade
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de trazer uma definicio e, so depois disso, inicia seus argumentos acerca da mogao. As
Bancadas de extensio devem trazer um novo aspecto ainda nio destacado no debate ¢ os
discursos de Whip devem fazer um apanhado geral do debate. Todavia, a Primeira Oposicao
nio possui especificidades como essas, tendo a liberdade de usufruir dos dois discursos para
Argumentagdo ¢ Refutagio. Dessa forma, para Debatedores que apreciam a liberdade para
argumentar tém-se uma excelente posicdo. Para aqueles que gostam de uma postura mais
técnica e uma acdo mais direcionada dentro do debate pode ser um desafio ser membro da
Primeira Oposicao.

Um detalhe importante que os debatedores devem atentar ¢ que discursos mais livres
como os da Primeira Oposicdo sdo mais suscetiveis a erros, entio ¢ necessario o dobro de
cuidado ao executa-lo

Segunda Fase do Debate

Chegamos ao segundo momento do Debate, onde as segundas Bancadas realizam
seus discursos.

Algo essencial ¢ entender o que deve acontecer nesse momento, que se configura
na ampliagﬁo da visio do debate. A Defesa ¢ a Oposicao tém a oportunidade final, no
que tange a argumentacio, de virar o debate ou permanecer como vitoriosa. Pois os novos
aspectos do debate permitem uma visao impar sobre os mesmos assuntos ¢ o resultado que
saiu do embate entre as primeiras bancadas pode, aqui, ser completamente modificado.

As Segundas Bancadas de Defesa e Oposi¢ao ou Bancadas de Extensdo.

A extensdo no debate se responsabiliza por inovar dentro do debate. Identificar
a linha seguida pelos primeiros discursos e tragas um novo aspecto ainda nio abordado
acerca do tema.

A expansdo pode ser de dois principais tipos: de area de conhecimento e de
aprofundamento.

A Extensio da area de conhecimento: Expandir quanto a area do conhecimento ¢
definir a area do que | a foi dito e atrelar os seus argumentos a uma area diferente. Imagine
o debate com a mogio:

“Esta Casa acredita que os Chefes de Organizacées Criminosas do narcotrafico deveriam
ser executados e nao presos.”

A Primeira Bancada da Defesa argumenta acerca das atrocidades cometidas por
determinados Chefes do Narcotrafico, destacando questdes ligadas aos Direitos Humanos
¢ como tais atitudes sdo prejudiciais segundos os principios dos direitos da pessoa humana,
sopesando os atos desses chefes.

Note que esse conjunto de argumentos dar-se num ambito sociologico, falando da
acio do individuo e seu peso sobre a sociedade.

A segunda bancada da defesa entao, fala sobre a questao da falha restaurativa dos
sistemas prisionais, como 0s chefes continuam seu controle do Narcotrafico mesmo dentro



dos presidios e as fugas frequences.

Veja que, agora, o segundo momento do debate seguiu para uma questao mais objetiva
referente a estrutura do sistema, trazendo assim, um aspecto novo ao debate. Tivemos aqui
a expansao dos primeiros discursos.

A Extensio de Aprofundamento:Aprofundar—se na expansao ¢ se utilizar de um
aspecto geral que ja foi dito e trazer mais detalhes, dados novos e novas perspectivas acerca
de um algo ja dito, mas nao completamente explorado.

Atente a seguinte mogio:

“Esta Casa defende a adog¢ao das usinas Hidrelétricas e Nucleares como unicas fontes de
energia nacionais’

A primeira bancada da oposicio, trazendo os problemas gerados nessa exclusividade
de fontes de energia, disserta acerca dos impactos ambientais gerados pelo funcionamento
exclusivo e em grande escala dessas fontes, sopesando os beneficios e prejuizos.

A bancada da segunda oposicio tambeém fala acerca dos impactos gerados ao
ambiente, mas destaca os prejuizos humanos gerados por tais impactos e conecta essa
perspectiva a questoes econdmicas.

Note que, diferentemente do exemplo dado na extensio de mudanga de area, a
segunda bancada nio partiu direto da mogao para uma nova perspectiva apenas mudando
a area do conhecimento, ela se utilizou de um algo ja visto: impactos ambientais, e desse
algo extraiu a expansdo, diversificando a area de conhecimento.

Fase Final
Quartos Deputados de Defesa e Oposigdo.

Os discursos finais de ambas as bancadas sio conhecidos como Discursos de Whip.
Esses ultimos tem a responsabilidade de fazer um resumo do debate e mostrar o porqué da
bancada do orador deve ser a vitoriosa.

Todavia, uma funcio tdo especifica possui suas peculiaridades e pode, dependendo
do debatedor, ser absurdamente agradavel ou grandemente dificultosa. Essa peculiaridade
se da no paradoxo do whip: O orador deve trazer algo novo, sem trazer algo novo.

Esse paradoxo se constroi no fato do Debatedor nao poder trazer novos argumentos
neste discurso, a0 mesmo tempo que nio pode simplesmente repetir tudo que a plateia ja
ouviu dos oradores anteriores. Dessa forma, entio, as duas principais caracteristicas que
devem ser apresentadas neste discurso sao: Organizagio e Raciocinio.

A organiza¢io se dara na sistematizacdo do debate. O debatedor tera de fazer uma
especie de desenho mental do como se organizou o debate e isso pode ser feito de diversas
formas. Por exemplo, trazer nomenclaturas gerais definindo os assuntos que foram tratados
por cada bancada. Ex:

"Podemos organizar o debate em dois principais momentos: um primeiro econémico, que
foi trazido pelas primeiras bancadas e outro socio-politico que mais abordado na segunda
fase deste debate”



Tambem, pode-se fazer este processo de nomenclatura definindo o conjunto de
argumentos trazidos por determinado debatedor, caso esse ndo o tenha feito. Veja o Ex:
“Vimos entio que o Deputado X formou seu discurso numa abordagem Cultural, baseada

nos trés seguintes argumentos.... ©

Obs: Embora consiga delinear ainda mais o debate, esse tltimo metodo, assim como
citar debatedor por debatedor e seus argumentos, exige experiéncia, tendo em vista que o
grande numero de informagio pode fazer com que o orador facilmente se perca quanto ao
tempo, prejudicando as etapas finais de seu discurso.

Outra caracteristica essencial no Whip ¢ o raciocinio. Isso porque a sistematizacao
do como foi o debate também concerne na refutagio de argumentos apresentados da
bancada opositora com argumentos apresentados pela bancada do orador, entio, esse tera
a funcio de determinar qual argumento ¢ refutavel com qual contra-argumento e o porqué
esse o refuta. E esse raciocinio, juntamente com novos dados, que o orador deve trazer
em seu discurso. Em outras palavras, digamos que em um debate foram apresentados os
argumentos 1 ¢ 2 pela defesa e os argumentos 3 e 4 pela oposicio, sendo que o argumento
1 refuta 0 3 ¢ o0 2 refuta 0 4. O Whip da defesa devera mostrar isso ¢ o porqué daqueles
refutarem esses, com novas pesquisas que corroborem suas afirmacoes.

Ademais, ha uma singela diferenca entre o Whip da Defesa e da Oposicao. O
principal motivo disso ¢ que o Deputado da Defesa deve se atentar a extensio da oposicio,
que nio ¢ refutada, e, com argumentos ja mostrados, refuta-la, caso seja possivel. Isso gera
uma dificuldade a mais em relagio a Oposi¢io. Excetuando-se isso, os Discursos de Whip
sao muito semelhantes para ambas as bancadas.

Munidos dessas informagdes, passemos para os tres fundamentos que formam o que

¢ um bom Whip:

1. Um resumo conciso e honesto do que foi o debate.
2. Uma demonstra¢io do porqué a bancada do Orador foi superior.
3. Uma demonstragio do porqué a extensio foi essencial na bancada do Orador.

Estar atento a esses trés principios ¢ de suma importancia ao Whip; analisemos um
a um.

Um resumo conciso nio ¢ um resumo curtissimo necessariamente. E antes de mais
nada uma demonstrac¢io nao muito longa, organizada e clara do que foi o debate; dessa
forma, o resumo pode se alongar caso cumpra sua fun¢io e nio comprometa o discurso.
Alem disso, a Honestidade ¢ essencial par um bom Whip. Um resumo honesto ¢ aquele que
da os reais pesos argumentativos para seus respectivos argumentos, ou seja, nio ¢ agradavel
o orador ovacionar em demasia um argumento pifio, da mesma maneira que nio deve
menosprezar um argumento relevante em prol de destacar sua dupla ou bancada. Um bom
Orador de Whip tem uma visio clara do que foi o debate e nio mascara ou tenta forjar
resultados que nio aconteceram.

Esse ponto ¢ importante pois, especialmente em debates competitivos, acontece
frequentemente dos pontos dois e treés se tornarem mais importantes que o um, todavia,



¢ essencial lembrar-se que a Mesa esta atenta ao debate e notara que a importancia dada
nio ocorreu de fato. Ademais, esse tipo de desonestidade pode ser facilmente revelado nos
pontos de informaciao da bancada opositora e ser prejudicial para o orador e sua bancada.

Mas o que fazer se sua bancada nio foi superior em certos argumentos? Destaque
aqueles que conseguiram refutar e que nio foram refutados e, caso exista, mostre o peso
superior deles contra outros argumentos. No caso da extensdo, demonstre sua relevancia,
mas nio tente forcar sua superioridade na bancada sendo ela inexistente.

Exercicios

O Instituto Brasileiro de Debates possui diversos videos em seu Canal no Youtube.
Assista a Final do Torneio Nacional de Debates de 2017 ate os discursos de extensio. Entio,
escreva ou disserte oralmente um discurso de Whip para cada uma das bancadas e, ao final,
compare com os Discursos dos debatedores participantes.

Acdes especiais no Debate.

a. Ponto de Informagio.

Um bom debatedor entende que deve se fazer presente durante todo o debate,
podendo fazer isso ndo apenas com seu discurso, mas também com a ferramenta chamada
“Ponto de Informacio”.

Oponto de Informagio é uma intervengio que um debatedor que ndo esta discursando
pode fazer durante um discurso da bancada oposta. Essa intervencdo pode se caracterizar
por uma pergunta ou uma observa¢do acerca de uma fonte, argumento, comentario ou
pesquisa que o Orador trouxe durante seu discurso.

E vélido o destaque que um bom ponto de informagio, competitivamente falando,
pode desestabilizar o discurso de quem o recebe garantindo pontos decisivos para a bancada
que fez o ponto de informag3o. Todavia, um ponto de informagio mal realizado, desonesto
ou inutil para o debate pode ser a derrota de quem o realizou. Por causa disso, ¢ essencial
que todas as bancadas tenham cautela ao realizar seus pontos de informacio e ao recebe-los
também.

O procedimento ¢ o seguinte:
1. Pontos de Informagio sé podem ser pedidos apds o primeiro minuto de discurso e antes do
tltimo minuto. Debatedores que pedirem fora desse tempo serdo penalizados.
2. O debatedor deve levantar-se com a mio erguida na altura do peito e a palma virada para
si, como sinal de respeito, pedindo a palavra, mantendo-se assim até ser reconhecido ou
receber instrugdes do Orador de sentar-se.
3. O Orador nio ¢ obrigado a receber imediatamente o Ponto de Informagio, podendo fazer
um sinal com as m3os para que o debatedor pedinte sente-se momentaneamente, tendo que
reconhece-lo antes do ultimo minuto de discurso.

4. O debatedor tera 15 (quinze) segundos para realizar o ponto de informagio, ndo podendo
argumentar durante tais segundos e sendo o mais conciso e breve possivel. Casos de
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postergacao proposital serdo penalizados.

5. E vedado 20 debatedor pedir Pontos de Informagio para alguém da sua bancada.

6. Cada dupla devera realizar pelo menos dois pontos de informagio durante todo o debate.
7. Cada debatedor devera aceitar pelo menos dois pontos de informagio durante seu discurso,
nio sendo penalizado caso recuse o terceiro ponto de informagio em diante.

Mas e quando a mogio ¢ mal definida?

A responsabilidade do debatedor, antes de mais nada, é promover um bom
debate. Caso a primeira bancada da defesa nio faca uma defini¢do que a isso instigue, ¢
responsabilidade das bancadas seguintes o fazer.

Para isso, existe o Desafio de Mogio.

O desafio de mogdo ¢ uma ferramenta disponivel as trés bancadas seguintes a
primeira que permite que a bancada que o propde faga uma nova defini¢io para o debate,
sendo essa, essencialmente, mais eficiente que a originalmente proposta. Dessa forma, o
requisito central para que possa ser feito um desafio ¢ que a Defini¢io original tenha sido
restritiva ou ampla em demasia, inviabilizando um debate adequado.

O procedimento para o pedido de Desafio de mogio é:

1. Quem deve propor o Desafio €, sempre, o primeiro orador da bancada proponente, caso
ndo o faga, a bancada perde a oportunidade e cabera 4 bancada seguinte fazer o desafio, caso
julgue necessirio.

2. Logo no inicio do seu discurso, o orador deve informar 4 mesa o pedido de Desafio de
Mogio.

3. A Mesa entdo concederd um minuto para que o Orador justifique seu pedido.

4. Os debatedores se retiram do recinto por curto periodo de tempo, para a tomada de
decisdo da mesa.

5. Caso o pedido seja aceito, o debate continuara e o Orador proponente tera o tempo de
um discurso para fazer uma nova defini¢io e iniciar seus argumentos (Fazendo o papel do
primeiro Deputado da primeira defesa).

6. Caso o pedido nio seja aceito, o debate continuard com a mogio original e com o discurso
do debatedor proponente.
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Capitulo |l

Argumentag 20

Nadja Ponte Nogueiro

Neste capitulo, pretende-se discutir um pouco sobre o que ¢ Argumentacio e como
preparar-se para argumentar. Mesmo tratando-se de um manual para debater, o que sera
exposto aqui pode ser usado em qualquer situagio; afinal, a Argumentacio ¢ parte do
processo de comunicagio e compreendé-la ¢ um caminho para entender e expressar-se
melhor.

Comecar-se-4, pois, pela discussio do que ¢, especificamente, argumentar ¢ como se
monta um argumento para, em seguida, analisar a qualidade de seus proprios argumentos
e compreender como a Mesa Adjudicadora os analisa.

1. O que é Argumentar?

Apresentar-se-a, neste topico, trés diferentes perspectivas sobre o que ¢
Argumentacio, cada uma mostra uma faceta diferente do que signiﬁca “argumentar’.

Em primeiro lugar, argumentar ¢ bailar pelo campo do “talvez”. Essa frase pode
parecer um tanto poctica, porém, ¢ precisamente isso que se quer dizer. Como sugerem
Perelman e Olbrechts-Tyteca', ha dualidade entre os termos “logica” e “retorica”. Para eles,
légica ¢ 0 nome que se da ao raciocinio 1impo e seco caracteristico das ciéncias exatas; isto
¢, uma analise cientifica baseada em evidéncias, onde o resultado ¢ necessariamente aquele,

5

provera cientistas com duas respostas: “valido” ou “invalido™. Contudo, segundo os autores,
esse metodo ndo ¢ util para resolver questdes sociais e ¢ticas, dado que, nesses campos, ha

€spago para o “talvez”, parao gradual:

"Diretora de Pesquisa do Instituto Brasileiro de Debates

' PERELMAN, Chaim; OLBRECHTS-TYTECA, Lucie. Tratado da Nova Argumentacao. S3o Paulo: Marcins
Fontes, 1996.

* CORREIA NETO, Jadér de Figueiredo. A Nova Retodrica e o Modelo Toulmin de Argumentacio: Aplicacoes a
fundamentacdes a fundamentacio das decisdes judiciais. 2018. 109 f. Dissertacio (Mestrado) - Curso de Direito,
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13

A prépria natureza da deliberagﬁo e da argumentagao se opoe a
necessidade e a evidéncia, poisnao se delibera quando a solugﬁo ¢ necessaria
€ Ndo se argumenta contra evidéncia. O campo da argumentacao ¢ o do
verossimil, do plausfvel, do provz’wel, na medida em que este ultimo escapa

éLS cercezas dO Célculo.

Dessa forma, argumentar ¢ tratar de assuntos que nio possuem respostas prontas,
sobre os quais ha debate. Perceba que toda mocio trata de um tema sobre o qual ha
argumentos de ambos os lados. Alem disso, definir uma mo¢io de forma auto evidente cria
cabimento para um desafio de mo¢io. Dessa forma, todo debate e toda defini¢io de moc¢ao
devem abrir espaco para ambos os lados argumentarem, posto que sem o “talvez” nao ha
debate.

Em segundo lugar, argumentar ¢ um meio de persuasio. Segundo Aristoteles,
a Retorica ¢, sobretudo, a arte de saber escolher o meio mais adequado para atingir a
persuasdo de um dado auditorio em um determinado momento?. Isso quer dizer que aquele
que deseja tornar-se um bom orador precisa sensibilizar-se ao seu publico para poder
melhor comunicar-se com ele, ¢ a Argumentag¢io ¢ um desses meios.

Aristoteles destaca trés meios persuasivos - ethos, pathos e logos - ¢ assim os define,
respectivamente:

Ha crés tipos de meio de persuasio supridos pela palavra
falada. O primeiro depende do carater pessoal do orador, o segundo, de
levar o auditdrio a uma certa disposigﬁo de espfrito; ¢ o terceiro, do préprio

diSCUTSO no que dlZ respeito 40 que demonstra ou parece demonstrar.

Assim, segundo a perspectiva aristotclica, pode-se dizer que “argumentar” ¢ o ato
de buscar a persuasio por meio da razio, por meio do conteudo de uma fala. Seria fazer
comunicar intelectos e estabelecer “razdes” compreensiveis entre orador e auditorio.

E vdlido ressaltar que um discurso nio precisa limitar-se a um desses apelos; em
verdade, ¢ aconselhavel pautar pela variabilidade, isto ¢, inves de fazer um discurso
puramente emocional ou puramente racional, ¢ interessante e desejavel que o discurso seja
rico em ambas essas areas (conforme a mogio, vale adicionar). Eles nio sao exclusivos entre
si.

Em terceiro lugar, argumentar ¢ sistematizar a fala. E possivel identificar blocos de
fala ao escutar um discurso e dizer algo como “isso ¢ a ideia principal”; “isso ¢ uma referencia”,
¢ assim por diante. Pois bem, um argumento ¢ composto de partes que se interagem entre
si. Assim, para argumentar, analisar discursos e preparar uma refutagﬁo, ¢ importante ser
capaz de identificar esses blocos.

Com isso, nio se quer dizer que argumentag¢io pode ser convertida em uma técnica
fechada. O que se busca, em verdade, ¢ habilitar o orador a comunicar-se melhor, a transmitir
o que pensa de maneira mais clara, objetiva e eficiente, porem, sem desconsiderar os valores
que carrega consigo e sua boa vontade. E tornar a escolha do conteudo do discurso uma
atividade consciente; ¢ melhorar um processo que o cerebro faz normalmente.

3 ARISTOTELES. Retdrica. Sio Paulo: Edipro, 2o11. Tradugio de Edson Bibi. pg. 45, 46



Combinando essas ideias, poder-se-ia concluir que “Argumentagio” ¢ o meio
persuasivo que se vale razdo, do contetdo do discurso, e que “argumentar” ¢ o ato de
estruturar a fala para discutir intelectualmente de maneira mais precisa.

2 Como Montar um Argumento?

No topico anterior, viu-se que uma das facetas da Argumentacio ¢ bastante
€
pragmatica: trata-se de sistematizar a fala. No presente topico, abordar-se-a com mais
detalhes o que isso quer dizer: de que blocos ¢ formado o argumento? como eles se conectam?
Para tal, comecar-se-a pela analise dos elementos que compdem um Argumento e,
em seguida, tratar-se-a da maneira como esses blocos relacionam-se.

2.1 Fato, ideia, opinido e crenga.

Um fato ¢ “um elemento concreto pertencente 4 esfera da realidade™, ou seja, trata-
se de um dado, de uma estatistica, de uma noticia, de uma passagem de um livro, a teoria
filoséfica de um professor e assim por diante. E algo constatavel.

Uma ideia ¢ uma construgio abstrata que clama por aceitagio como verdade. E uma
sentenca declarativa’. Por exemplo “Sio Paulo ¢ uma cidade culturalmente viva”; talvez
voce acredite nessa ideia da maneira como esta, talvez vocé consiga comprovar essa ideia a
partir da sua prépria vivéncia, porém, o enunciado acima nio inspira essa Conﬁanga por si
s0. S0 necessarios fatos para suporta-lo.

Uma opinido ¢ uma ideia cara ao orador, isto ¢, ¢ uma frase a qual o orador atribui
sua prépria Conﬁanga. Observe que ha uma grande diferenga entre a ideia e a opiniao:
somente nesta ha investimento pessoal do orador. Ambas precisam do suporte de fatos para
serem criveis ao ouvinte, porém, a opinido ¢ uma ideia adotada pelo orador como verdade.

Uma crenca ¢ uma ideia “improv:’wel”. E uma construcao abstrata para a qual ¢
impossivel apontar fatos. Em outras palavras, o investimento pessoal do orador ¢ um ato
de fé.

Essa distingéo, feita com inspiracao no livto “A arte de
Argumentar” de Bernard Meyer, ¢ essencial para debater, posto que, no espago do debate
competitivo cabem apenas ideias e opinides suportadas por fatos. A razio para tal ¢ que,
racionalmente, ndo ha espago para debate sobre crengas. Ter fé em algo foge ao campo da
discussdo, posto que ndo ha “razao” para crer-se em algo, apenas se cre.

*MEYER, Bernard. A arte de argumentar. Sao Paulo: Martins Fontes, 2011. Pg 44.

s CORREIA NETO, Jadér de Figueiredo. A Nova Retorica e o Modelo Toulmin de Argumentacio: Aplicacoes a
fundamentacoes a fundamentacio das decisoes judiciais. 2018. 109 f. Disserta¢io (Mestrado) - Curso de Direito,
Universidade Federal do Ceara, Fortaleza, 2018.
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2.2 Ideias, fundamentos e garantias.

Compreendida a diferenca entre fatos, ideia, opinides e crencas cabe agora entrar
com mais detalhes no modelo argumentativo propriamente dito e ha varias formas de se
fazer isso. Comecar-se-a pelo silogismo. A formula ¢ bem simples: estabelece-se a “razao”
entre a premissa maior e a premissa menor para chegar a uma conclusio, como no exemplo
abaixo:

Premissa maior (M): Todos os homens sio mortais.
Premissa menor (m): Todos os filosofos sio homens.
Conclusdo: Logo, todos os filosofos sio mortais.

Ou ainda, suponhamos a mogao “Esta Casa proibiria a existéncia de Zoologicos”, um
argumento em favor da mogio poderia ser:

Premissa maior (M): Animais silvestres precisam estar em seus respectivos habitats
para poderem seguir o ciclo da vida normalmente.
Premissa menor (m): Zoologicos sdo espagos para colocar animais a exposicio que
nao se ocupam em reproduzir o habitat natural dos animais que abrigam.
Conclusdo: Logo, viver em zoologicos impossibilita que animais alimentem-se,
relacionem-se e reproduzam—se conforme seus instintos, o que torna suas existéncias
meramente artificiais com o proposito apenas do desfrute humano.

Por mais que o classico silogismo seja bastante util, existem outros modelos mais
complexos e mais detalhados. Um desses modelos ¢ o de Stephen Toulmin. O linguista criou
seu modelo para analisar a COMuNicagao no dia-a-dia e acabou por criar uma metodo]ogia
que auxilia juristas, retoricos, musicos, estudiosos em geral.

A obra de Toulmin sobre Argumentacio foca-se naquilo que nio ¢ falado na frase,
mas que a compoem mesmo assim. Por exemplo, suponhamos que alguém grite “chuval!”.
Existem muitos elementos que nao foram verbalizados nesse discurso, como por exemplo,
o orador pode estar tentando avisar ao seus interlocutores que ira comecar a chover, mas
tambem pode ser a resposta a charada “o que cai em pé e corre deitado”.

A ausencia desses elementos na fala corriqueira ndo a torna incompreensivel e, no
dia-a-dia, ndo faz diferenca. Contudo, no debate competitivo, todos os elementos precisam
ser verbalizados, posto que adicionam pontos na avalia¢io do competidor.

Um debatedor diria: “Minha bancada esta certa de que ira chover por duas razdes: (1)
o ccu esta coberto de nuvens do tipo nimbus, que, conforme 0 Manual de Meteorologia da
USP* esclarece que sdo as mais volumosas e que possuem mais chance de chuva, coisa que ¢
facilmente observada pela sua Coloragﬁo escura que Chega a diminuir em 50% a incidéncia
de luz solar e (2) Estamos em ¢poca de chuvas no hemisferio sul. A posiciao atual da Terra

¢ A pesquisa ¢ ficticia, apenas a titulo de exemplo.



em relacdo ao Sol determina que nos estamos no periodo do verdo que, consequentemente,
aumenta o grau de evaporacio de agua dos oceanos ¢ os ventos tropicais puxam essa
humidade para o interior do pais. Assim sendo, sabendo que a probabilidade de chuva ¢
maior no verio, aliado ao fato de que este esta coberto por nuvens do tipo nimbus, conclui-
se que, certamente, ira chover.”

A primeira coisa que ¢ preciso saber ¢ que um Argumento ¢ um conjunto de
elementos. Isto ¢ ele ¢ formado pelo agrupamento de componentes, os quais sio essenciais
a sua existéncia. No modelo de Toulmin, esses componentes so: o nucleo da alegacio (C;
claim), os dados (D; data) e a garantia (w; warrant)’.

O nucleo da alegacio ¢ a ideia que se quer que aceite como verdade; os dados sdo os
fatos que tem potencial para suportar a alegacido e a garantia ¢ a demonstragio de porque
os dados apresentados nio apenas comprovam a alega¢io, mas sio suficientes para tal®.
Observe o esquema abaixo.

D - entdo C

'

ja que W

Apresenta-se abaixo uma modifica¢io do modelo de Toulmin, feita para priorizar os
clementos tipicamente analisados pela Mesa Julgadora e que, se apresentados nessa ordem,
favorecem a clareza e organizacio no discurso. Observe:

ARGUMENTO

IDEIA

e FUNDAMENTO
e ST REFERENCIA

No modelo acima, apresenta-se os mesmos trés elementos essenciais a qualquer
Argumento: ideia (no lugar da alegacio), fundamento (no lugar de garantia) e referéncia (no
lugar dos dados). Caso falte um deles, o argumento estara incompleto e, por consequéncia,
exposto a facil refutagio.

Tomando a mogio “Esta Casa proibiria a existéncia de Zoologicos” como exemplo,
Vejamos como funcionaria a aplicagéo do modelo de Toulmin.

7CORREIA NETO, Jadér de Figueiredo. A Nova Retorica e o Modelo Toulmin de Argumentagio: Aplicagdes a
fundamentacoes a fundamentacio das decisoes judiciais. 2018. 109 f. Disserta¢io (Mestrado) - Curso de Direito,
Universidade Federal do Ceara, Fortaleza, 2018.

®*CORREIA NETO, Op. Cit., pg 83 — 84.
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Retomando, a ideia (alegagio, nicleo do argumento) ¢ aquilo que voce, como
debatedor, quer fazer prevalecer como verdade. Quer-se que, ao final do debate, as ideias
da sua bancada prevalecam como verdadeiras ¢ que nao sejam refutadas ou desprovadas.

Enquanto primeira defesa, voce poderia querer que fosse aceito como verdade pelo
auditorio que (1) zoologicos prejudicam os animais; (2) zoologicos nio ensinam nada a
criangas ou adultos; (3) com a tecnologia de Realidade Virtual, seria possivel criar um
parque bem mais educativo.

Um fundamento ¢ uma razio pela qual a ideia ¢ valida, isto ¢, ¢ uma explicagﬁo de
porque a ideia ¢ crivel. Por exemplo: (Zoologicos prejudicam animais) (1) porque estes
passam a ser cagados para serem vendidos aqueles; (2) porque nio preocupam-se em simular
as condi¢oes de vida do habitat natural desses animais, e assim por diante.

Perceba que no exemplo acima, ha uma ideia e dois fundamentos. Nesse caso, ha
dois argumentos, pois, uma mesma ideia pode ser justificada por varios fundamentos.

Vale ressaltar que ¢ importante explicar bem os fundamentos e nao esperar que
a Mesa Adjudicadora ou a bancada oposta simplesmente “compreenda seu ponto”, pois,
segundo as regras, a mesa so pode julgar com base naquilo que foi dito pelas bancadas, seus
membros virtualmente “ndo sabem de nada” e a outra bancada estara a procura de possiveis
espagos para fazer perguntas e refutar.

Por fim, uma referéncia ¢ uma prova que o orador apresenta para sustentar o conjunto
fundamento-ideia. Seria como dizer “eis uma prova em troca da sua confianca em aceicar
que a ideia ¢ verdadeira”. Este posto ¢ ocupado pelos fatos, conforme exposto acima: sao
dados, estatisticas, citagdes, historias pessoais, obras artisticas, conceitos filosoficos e assim
por diante. Completando o exemplo proposto acima, a estrutura ficaria assim:

Esta Casa proibiria a existéncia de Zoologicos
I: O ambiente dos zoologicos ¢ danoso para os animais em cativeiro.

Fr: Por 1imitagﬁo espacial, zoolégicos Nnao possuem meios para simular
o habitat natural de animais silvestres.

Rr: Elefantes vivem, em média, de 40 a 60 anos de idade, porem,
em cativeiro, eles chegam a viver em media 20 anos. (Site do grupo
Perito Animal, 2018)

E importante destacar que ¢ possivel apresentar virias referéncias para garantir um
Argumento, porém, isso nio aumenta o numero de Argumentos, apenas comprova muito
bem um deles.

Havendo uma ideia, um fundamento e uma referéncia, ha um argumento. Havendo
uma ideia, trés fundamentos, mas apenas duas referéncias que se relacionam com apenas
um fundamento, ha apenas um argumento. Observe o esquema abaixo:



* Para cada ideia, deve haver pelo menos um fundamento ¢ uma
referéncia;

* Quando houver dois fundamentos, acompanhados cada um de uma
referéncia, ha dois argumentos.

* Havendo duas ideias, cada uma suprida de dois argumentos
acompanhados, cada um, de duas referéncias, ha quatro argumentos. E assim
por diante.

2.3 COC’féHCI.él c VCT()SS]'HH']]]QH?H.

Compreendidos os elementos, cumpre agora entender que relag¢io deve haver entre
eles.

Entre a ideia e o fundamento deve haver coeréncia, isto ¢, o fundamento deve, de
fato, explicar porque a ideia ¢ valida. E uma razio para que ela seja crivel.

Entre o fundamento e areferéncia deve haver verossimilhanca, ou seja, deve aparentar
a0s ouvintes que ndo so a informacio ¢ factual como ¢ possivel, observavel e suficiente.

Essas conexdes precisam ser estabelecidas e verbalizadas pelos debatedores. Nio ¢
necessario dizer que ha coeréncia e verossimilhanca nesses termos, isso ¢ feito enquanto o
discurso ¢ proferido. O capitulo seguinte, sobre refutacio, explora esse ponto mais detalhes;
0 que ¢ importante no presente capitulo ¢ que nio basta o orador saber que essas conexdes
foram estabelecidas, ele precisa transmitir essa informagio ao seu auditorio.

3 Como Saber se seu Argumento ¢ Bom.

Suponhamos que vocé tenha montado um argumento e agora quer avaliar se este ¢
bom, de fato.

Sua analise tera trés Ambitos: 0 do Argumento em si; o do discurso e o do auditorio.

Em primeiro lugar, para averiguar se O seu argumento ¢ bom por si 5O, ¢ necessario
questionar-se quanto (1) a constru¢do formal do argumento ¢ (2) a pertinéncia do mesmo
em rela¢do ao debate.

Em relagdo a construgio formal do argumento, pergunte-se: (1) estdo presentes todos
os trés elementos para que haja um argumento? (2) O(s) fundamento(s) que selecionei
justificam a ideia? Ha coeréncia entre esses dois elementos? (3) A garantia que selecionei
guarda Verossimilhanga com o fundamento?

Quanto a pertinéncia, questione-se: (1) Quais as linhas argumentativas que sao
mais importantes nesse debate? (2) (Enquanto incumbido de fazer a extensio) que linhas
argumentativas ainda nao foram exploradas nesse debate? (3) A ideia que quero defender
corrobora com a tese da minha bancada e com nossa posicao? (4) A ideia que escolhi ¢ a
mais pertinente? (5) Os fundamentos que selecionei sio os mais relevances? (6) Ha uma
garantia mais pertinente?

Adiante, ha a analise do encaixe de seu argumento dentro do discurso. Um discurso
precisa ser coeso. Seria inaceitavel, por exemplo, defender uma posicio utilitarista logo
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apds fazer uma introducio emocional. E necessdrio estar consciente de suas escolhas
argumentativas e as da sua bancada.

Por fim, a relacio entre seu conteudo discursivo e o auditorio. Destacam Perelman
¢ Obreks-Tyteca, em sua obra “Tratado da Argumentacio”, que as decisdes que um orador
toma sobre o que falar e como agir devem ser inspiradas no auditorio, afinal, o discurso ¢
para eles. Em outras palavras, Perelman e Obreks-Tyteca queriam dizer que so ¢ possivel
alcancar o convencimento quando se compreende com quem se esta falando. Um argumento
pode convencer um determinado publico, mas nao outro.

Em termos de debates, o auditorio que deve inspirar os debatedores ¢ a Mesa
Adjudicadora. A situacio de “competicdo”, os oradores precisam atender a uma série
de padroes tecnicos para sagrarem-se campedes de uma rodada e os avaliadores desse
desempenho sio os integrantes da Mesa Adjudicadora.

4 Como a Argumentacio ¢ Analisada pela Mesa

A adjudicacio da Argumentacio ¢ feita em duas partes: (1) a constatacio do que
foi trazido para o debate individualmente e pela dupla e (2) a analise de qualidade desse
material. Basicamente, quantitativo e qualitativo.

O Manual de Regras do IV Campeonato Brasileiro de Debates inclui o Argumento
- ideias, fundamentos e fatos - em um conjunto que chama de materia positiva.

3.1. Defini¢do de Matéria 3.1.1. A matéria ¢ o conteudo do discurso.
Sdo os argumentos que o debatedor usa para fundamentar sua posicio e
convencer a audiéncia. 31.2. A matéria inclui os argumentos, raciocinios,
exemplos, estudos de caso, fatos e quaisquer outros materiais que possam
fundamentar a posicio defendida. 3.1.3. A matéria inclui material positivo
(substancial), refutativo (argumentos que visam, especificamente, refutar
os argumentos do time opositor) ¢ os pontos de informagio levantados e

respondidos.”

A expressdo foi cunhada no intuito de destacar a contribuicio individual de cada
debatedor, bem como a de sua dupla. Os adjudicadores questionaram: “o que esse debatedor/
essa dupla trouxe para o debate? O que eles construiram, afinal?”. Nesse momento, avalia-
se qual dos participantes e qual das duplas mais construiu argumentos no debate. E uma
avaliacido de quantidade.

Em seguida, avalia-se quais foram os argumentos mais fortes do debate; quais aqueles
que permaneceram irrefutados e que sustentaram a tese da respectiva bancada. Nesse
momento, analisa-se a coeréncia, pertinéncia ea Verossimilhanga da matéria apresentada,

9 INSTITUTO BRASILEIRO DE DEBATES. Manual de Regras: V Campeonato Brasileiro de Debates. 2017. Pg. 10.



afere-se a qualidade.
Nos precisos termos do manual de regras:

3.2. Elementos da Matéria 3.2.1. A matéria devera ser relevante,
logica ¢ consistente. 3.2.2. A matéria devera ser relevante. Ela deverd estar
relacionada a mogdo ¢ as questdes do debate: o material positivo devera
sustentar a posicdo defendida; e o material refutativo devera contrapor
o material apresentado pela bancada opositora. O membro devera
distribuir adequadamente o tempo ¢ o foco de seu discurso entre os
materiais argumentativos que couberem a funcio que exerce no debate.
3.2.3. A matéria deverd ser logica. Argumentos deverio ser desenvolvidos
logicamente (coeréncia interna da argumentagio) de forma clara, razoavel
e plausivel. A conclusio de todos os argumentos devera sustentar a posi¢io
defendida. 3.2.4. A matéria devera ser consistente. Os membros deverio
assegurar que a matéria apresentada seja consistente com seu discurso,
com a mo¢io e com a fun¢io que exercem no debate, com o discurso de sua
dupla e com o do restante dos membros de sua bancada.

Um outro quesito avaliado pela mesa ¢ a sintonia entre os membros da dupla. Dessa
forma, ¢ de bom grado que haja equilibrio na quantidade e na qualidade entre os argumentos
dos debatedores de uma mesma equipe.

5 Como Exercitar a Argumentacio.

Aprender a argumentar tem trés passos: (1) aprender a identificar os elementos
argumentativos nos conformes do modelo argumentativo que preferir; (2) montar seus
proprios argumentos e (3) avaliar seu trabalho.

A melhor oportunidade para executar esses trés passos ¢, de fato, debatendo. Porém,
existem formas menos custosas e mais concentradas de treinar a Argumentagio. Apresenta-
se nessa secao, algumas atividades.

5.1. Argumentos relampago.

Trata-se de uma atividade rapida e simples. Com a ajuda de pelo menos um colega,
selecione uma mocao, seja qual for. E interessante variar mogoes propositivas e valorativas.
Cada um monta uma scrie de argumentos, um a favor e o outro contra a mogio.

Compostos os argumentos, cada um expde por vez um de seus argumentos no tempo
maximo de dois minutos, tentando manter a pericia tematica do argumento antes do seu. A
troca e reinicio do argumento deve ser rapida e ndo pode parar: terminado os dois minutos
do seu oponente, vocé deve comecar sua exposi¢ao. Ao final de doze minutos, cada lado
deve ter apresentado trés argumentos, ganha quem conseguir apresentar todos e manter a
pertinéncia tematica.

5.2. Banco de Argumentos.
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Um banco de argumentos ¢, em esséncia, uma apostila que contém argumentos para
os temas mais comuns. Se voc¢ ja debateu, deve ter percebido que alguns temas tendem a
repetir-se, como educacio, satde, trato com animais e outros. Acontece que, habitualmente,
apos o debate, os argumentos s3o descartados ¢ jogados no lixo. Inves disso, voce poderia
guarda-los em um arquivo para utiliza-lo em campeonatos futuros.

Essa ¢ uma pratica muito comum entre as sociedades de debates americanas:
comumente, todos os integrantes juntam-se para compor o banco de argumentos juntos
com base nas tematicas mais comuns. Como ¢ pratica do Campeonato Brasileiro de Debates
liberar os temas com antecedéncia, ¢ interessante preparar-se para argumentar por meio da
confec¢do de um banco de argumentos.



Capitulo Il

Refutagao

Luisa Cortes Grego!

Ap0s a compreensio da arte de argumentar, ¢ importante que o leitor entenda a vital
necessidade do embate entre os argumentos expostos. O debate, competitivo ou nio, sem
dialogo se torna mera exposi¢ao de ideias. Assim, este subcapitulo se dedica a uma breve
exposi¢io do que ¢ a principal forma de dialogo, a refutacio, suas limitacoes, seus perigos
¢ sua avalia¢do no Campeonato Brasileiro de Debates. Comeca-se por uma introdug¢io ao
conceito, passando por diferentes tipos e estruturas de refutagio, seguindo para ensinos
acerca de como prepara-la e avaliar seus riscos e beneficios, chegando ao uso de Pontos de
Informacio, e terminando o texto com refutacdes as refutacdes e sugestdes de exercicios
para treino e capacitagio no tema do capitulo.

1. O que é Refutagio?

A refutacgio, ou o ato de refutar ¢, em esséncia, a apresentacdo de evidéncias que
enfraquecem ou anulam um argumento apresentado pela parte oposta. E uma fala que
pretende demonstrar a falta de razio, verdade ou validade na fala do outro. Em um debate
competitivo, isso geralmente se da por falas curtas e diretas no inicio ou meio do discurso,
que podem atacar uma ou mais partes estruturais de um argumento que ouja foi apresentado
pela bancada oposta, ou provavelmente sera.

Em Socrates?, o objetivo da refutagio (elenchos) era refinar uma definicao, um
conceito ou uma ideia. E o momento de critica, escrutinio e profunda analise de uma ideia,
buscando identificar e COTTigir suas falhas. Durante a maiéutica, a refutagﬁo ¢ 0 momento
de questionamento que traz a ideia ao seu limite logico e observa se ali ela consegue ainda
assim se sustentar, ou se ela ndo ¢ solida o suficiente e precisa ser superada. A ideia socratica
¢ util no debate competitivo na sala de preparacio e nos estudos previos, pois esse momento

‘Graduanda em Direito pela UFMG, bolsista FAPEMIG ¢ membro da Diretoria de Pesquisa do IBD. E-mail:
lcortesgrego@gmail.com

*VLASTOS, Gregory. The Socratic Elenchus. Oxford Studies in Ancient Philosophy I. Oxford University: Oxford,
1983, pp. 27-58.
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de critica ¢ fundamental para a estruturagio de bons argumentos. E ttil que o debatedor,
a0 se preparar para uma competi¢io estruturando argumentos, preveja refutagdes possiveis
a ele e tente o0 ajustar para que seja o mais infalivel possivel.

E possivel identificar diferentes formas de refuracio, que tem diferentes estruturas,
objetivos e momentos de uso no debate. Nesse momento do capitulo, ¢ importante destacar
duas delas:

A refuracao prévia, comumente utilizada na primeira metade do debate, em especial
pelos primeiros deputados, consiste na antecipag¢io dos argumentos mais utilizados
contrarios a posi¢ao defendida e ja expor suas maiores falhas. O objetivo dessa técnica ¢
tentar esvaziar a bancada de seus argumentos pré-concebidos, for¢ando-a ao improviso.

No entanto, ¢ preciso muita atencio ao utilizar a refutagdo previa; ela, se nio for
bem escolhida, pode atingir argumentos obvios ou fracos demais, que a outra bancada
nio pretendia usar, surtindo pouco efeito e apenas servindo para reduzir o tempo da
argumenta¢io propriamente dita no discurso.

Essa técnica, apesar do risco, ¢ util para membros da primeira metade do debate,
ja que eles precisam expor seus argumentos e, tambeém, explicar a fundo o case? de sua
bancada, fazendo muitas vezes propostas e contrapropostas e ainda nio tém muitos
argumentos da outra bancada para explorar. Essas questdes reduzem a possibilidade de
tempo disponivel para o que ensina o nosso capitulo, entio ¢ preciso que esses debatedores
foquem em refutacdes diretas, o que ¢ mais facil nas previas, porque ¢ possivel escolher
palavras sucintas. Por exemplo, em um debate cuja mocgio ¢ “Essa casa ¢ contra a existéncia

de zoologicos”, um deputado da defesa poderia dizer:

“A oposicio pode defender a importincia educacional do contato
com animais diferentes. Mas o beneficio educacional dos zoologicos pode
ser alcancado de outras formas, sem confinar os animais a existéncia
limitada de uma jaula fora de seu habitar natural, como o uso da realidade
virtual, por exemplo. Assim, o lado positivo pode ser conquistado de

formas alternativas, sem o lado negativo.”,

o que levaria menos de vinte segundos. Repare a estrutura no inicio da refutagio - “A
oposigcdo pode defender...”. Como ainda nio se conhece os argumentos que sio apresentados,
o debatedor utiliza de seu proprio conhecimento sobre o assunto, pensando em possiveis
argumentos que ele mesmo poderia ter utilizado na outra bancada, ou que sabe serem
argumentos comuns nesse debate, e ja os apresenta como nio relevantes ao debate.

Ja a refutagdo posterior ¢ aquela que ¢ construida durante a fala do oponente,
quando se percebe uma falha na estrutura de um dos seus argumentos ou, na melhor das
hipoteses, na totalidade de seu case. Aqui, a refutacio pode gastar um pouco mais de tempo,
¢ necessario que o debatedor identifique com precisio qual argumento de seu oponente
especificamente esta sendo atacado, aumentando o tempo gasto com a introducio da fala.
Num exemplo com mesmo tema, o debatedor poderia ter que dizer:

3O case ¢ a estrutura logica que conecta os argumentos utilizados por um debatedor, uma dupla ou uma bancada.
Ou seja, ¢ “o conjunto da obra” do que foi dito, que deixa claro os pontos mais ¢ menos relevantes ¢ organiza os
discursos como um todo, dando-os sentido.



“O deputado da oposi¢ao aqui defende a ideia de que ha um balango
positivo entre os beneficios e os maleficios da existéncia dos zooldgicos,
pois o valor educacional para as populacées que deles usufruem em muito
supera o lado negativo, No entanto, isso no se sustenta, pois esse mesmo
valor educacional pode ser alcancado de formas alternativas que nao
requerem o confinamento de animais em jaulas longe de seu habitat natural,
como o uso de realidade virtual, por exemplo. Com o uso de tecnologias
assim podemos continuar com o beneficio educacional sem precisarmos da

existéncia dos zoologicos, que, portanto, nao se justificam.”,
gastando por volta de meio minuto. Nesse caso, ¢ preciso cuidado ao apontar
exatamente as palavras utilizadas pela outra bancada, visto que ¢ necessario demonstrar ao
adjudicador e a plateia exatamente o que esta sendo atacado e de que forma.

2. Estruturas de Refutagio

Como demonstrado na sessdo de argumentacio, uma estrutura de argumento forte
consiste em uma ideia, seu fundamento e sua referencia. O fundamento deve guardar
sempre coeréncia com a ideia, e a referéncia deve guardar verossimilhanca com ambos.
Dessa forma, a refutacio pode acontecer contra a referencia, a verossimilhanga, a coeréncia
ou o fundamento.

Uma refutacio contra a referéncia e sua verossimilhanca consiste, normalmente, no
embate de fatos ou fontes. Ela pode demonstrar que uma referenciacio feita atraves de dados
de uma pesquisa nao ¢ valida porque esta desatualizada, ou porque utiliza metodologia
questionavel, ou porque nio se aplica a esse caso devido a uma variavel nio mencionada no
discurso do deputado. Uma boa refutacio desse tipo faz agradar ouvidos mais cientificos,
mas nio ¢ forte no objetivo de demonstrar a falibilidade de um argumento, pois, ao retirar
apenas a referéncia, o debatedor permite que seu adversario continue sustentado pela
estrutura logica da fundamentacio e, portanto, que seu argumento continue solido, ainda

que abalado.

Um exemplo seria:

Debatedor 1: X deve ser aplicado pois consiste em uma melhora Y, como
demonstrado pela pesquisa 1, realizada em 1967 pela Universidade da
California.

Debatedor 2: A pesquisa mencionada pelo caro deputado da bancada de
defesa nio se aplica, esta desatualizada, pois foi derrubada pelas pesquisas
2,3, 4 €5, realizadas pela Universidade de Sio Paulo em conjunto com
a Universidade de Stanford, conduzidas em 2014, que demonstraram a
enorme falha de metodologia da pesquisa 1, portanto a ideia X ¢ invalida.
Dupla do Debatedor 1: Como o deputado 2 nio considerou valida nossa
fonte, gostarfamos de lembrar e reforgar a importﬁmcia da melhora Y e
trazer os dados publicados pela UNESCO em 2017 que confirmam nossa
ideia X.

24



25

O mero debate de fontes reduz a qualidade do debate e deve ser evitado, e mesmo que
a derrocada de uma referéncia seja feita de outras formas, ela ainda nio ¢ forte o suficiente
para fazer uma boa refutagio, ou mesmo para contribuir para a qualidade do debate. Como
observado no exemplo acima, uma mera substituicio da referéncia pela dupla, feita em
uma ou duas frases, ja traz o argumento de volta a mesa, e tudo o que foi falado na refutacio
¢ desperdicado. E importante fazer com que tudo o que ¢ dito no discurso tenha a maior
chance possivel de ser util ao debate, ¢ importante buscar eficiéncia na fala. Por isso, a
refutagéo por Verossimilhanga da referéncia ou pe]a prépria referéncia em si niao ¢ a melhor
op¢ao, ¢ arriscada e nao muito efetiva.

A refutagdo que real e definitivamente se estabelece, retirando o argumento alvo
do espectro do debate ¢ aquela que ataca eficientemente a coeréncia entre a ideia ¢ sua
fundamentacio. Isso pode ocorrer de duas formas. Como uma primeira alternativa, se
demonstra a falha 16gica de coeréncia, demonstrando que ali ha uma falacia® ou que aquela
fundamentacionio ¢ suficiente para demonstrar a ideia. Isso ¢ bastante eficiente em debates
de iniciantes ou quando realizado por um Whip, visto que nio havera falas - ou havera uma
apenas - depois dele. Isso porque esse tipo de refutacio convida uma “contrarrefutacio”
que busca corrigir ou complementar a fundamentagio que foi exposta a critica. Nessa
oportunidade, seu oponente sera capaz de melhorar sua propria argumentagio, agora que
o erro foi apontado, ¢ mais uma vez a refutacio pode perder o seu lugar de utilidade no
debate. Uma boa desconstruc¢ao da fundamentagio do argumento pode ser muito eficiente,
mas nio ¢ absolutamente certeira, tem seus riscos.

A tltima possibilidade - e a mais eficiente - ¢ aquela que inverte o argumento. Esse
tipo de refutagio requer pratica e habilidade, visto que ¢ dificil demonstrar com clareza
sua aplicabilidade na situacio de forma sucinta. Inverter o argumento ¢ entender a sua
fundamentacio de tal forma e exp6-la em seu discurso para que ela sirva para o seu proprio
argumento, ¢ nio mais guarde laco de coeréncia com a ideia de seu oponente.

E preciso ter bastante cuidado nessa situagio, pois distorcer a fundamentagio do
outro para tentar inverté-la ndo so ¢ bastante desonesto, mas também pode gerar perda
de pontos quando a tentativa ¢ percebida pelos adjudicadores ou apontada por outro
debatedor - afinal, distor¢io nio ¢ refutacio, ¢ desperdicio de tempo de discurso.

Assim, a derrubada da referéncia é a menos eficiente e ainda ¢ arriscada, a inversao do
argumento ¢ a mais arriscada mas tambem a mais frutifera quando aplicada corretamente,
e a derrocada da légica da fundamentagio ¢ uma opgao segura, mas nio garantida. E preciso
habilidade e pratica para fazer a escolha do melhor metodo durante a competicio e, para
isso, serdo apresentados exercicios para treino no final desta sessio.

4Para aprcndcr mais sobre falacias, nds da Direitoria de Pesquisa do IBD recomendamos “An [lustraced Book of

Bad Arguments”, de Ali Almossawi.



3. A Preparagio

A refutagio consiste na resposta dada ao oponente, e deve, portanto, se relacionar
com a fala dele diretamente. Assim, existe um risco ao se utilizar apenas refutagdes pre-
desenvolvidas, pois, por serem mais gerais, elas podem perder coeréncia com os discursos
apresentados naquele debate e, assim, falhar em atingir seu alvo. Quando existe a
improvisacio, ainda que nio total, do ato de refutar, ele se acem mais especificamente a
falha do outro como ela aconteceu. Utilizando as mesmas palavras ¢ demonstrando seu
raciocinio a partir do que foi falado na realidade, o debatedor consegue, com muito mais
clareza, fazer os adjudicadores e a plat¢ia perceberem o erro que ele enxergou.

Ainda assim, o estudo ¢ um grande facilicador. Estudar diferentes temas de debates,
observando os argumentos de ambos os lados cria para o debatedor um banco de dados
sobre esses temas e ele sera capaz de mais facilmente navegar pelos argumentos apresentados
por seus opositores. Quando o tema do debate ¢ previamente divulgado, a preparagio da
refutagdo ¢ muito mais completa, ¢ pode ser feita utilizando a seguinte estratégia: a cada
argumento estudado, deve-se preparar para ele uma refutacio, para ambos os lados do
debate. Assim, ele so precisa adaptar o nucleo de sua refutacio a realidade do debate e as
palavras usadas pelo opositor.

4.Cuidados e Organizacdo ao Refutar

Toda refutagio vai retirar do discurso um tempo de argumentacgao, reduzindo sua
capacidade de explorar os argumentos mais a fundo ou utilizar mais deles. Ainda assim,
¢ importante separar um tempo, preferencialmente no inicio do discurso, para que ela
acontega, pois, assim, se cria o dialogo entre as bancadas, aumentando a qualidade do
debate, ¢ ¢ possivel fortalecer a sua propria bancada em comparacio, ao enfraquecer os
argumentos contrarios a cla.

O principal cuidado a ser tomado ¢ a aten¢io ao tempo. Ainda que o debate nao possa
ocorrer sem dialogo, ¢ preciso que cada discurso de cada bancada traga algo substancial e
novo para ele, ¢ preciso que nio apenas falas relacionais com outros discursos preencham
sua exposicdo, mas também (e principalmente) novo contetdo que fortaleca sua posigio.
Assim, o equilibrio ideal entre a refutacio e a argumenta¢io dentro do discurso ¢ ténue,
mas sempre deixa a balanga tendente a argumentacio. Para que a refutacio pretendida
possa ocorrer sem prejudicar o discurso, portanto, ¢ necessario que o orador esteja muito
atento a simplicidade de sua fala, seu objetivo deve ser um refutar claro e direto, que nio
desperdica tempo com introdug¢des desnecessariamente longas - vale lembrar que o discurso
a ser refutado ainda esta fresco na memoria dos ouvintes - nem com minuciosidades. Se ater
a refutagdo mais adequada e mais forte, ainda que existam respostas menores e correcoes
possiveis, ¢ o mais ajustado ao debate competitivo, pois ndo ha tempo para raciocinios
muito detalhados. Ao escolher entre suas refutagdes, o debatedor deve se perguntar o que
diria se tivesse apenas a possibilidade de fazer um apontamento sobre o discurso do outro.
Nesse tipo de raciocinio, questdes muito Obvias e faceis de apontar perdem prioridade, e
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ganha foco a questido mais complexa e central, ou seja, ao usar essa estratégia, o debatedor
aumenta sua chance de conseguir atacar pontos primﬁrios e nio secundarios do case da
bancada oposta.

Alem disso, o debatedor deve estar sempre atento a forma como a refutagio ¢
colocada no discurso, nao podendo se esquecer de sua cadéncia logica - o case do discurso.
As refutacoes usadas devem dialogar direcamente com a argumentacio apresentada. O
ideal ¢ que a refutacio siga uma logica de “O que eles disseram; o motivo de estar errado; o
que nos dissemos; o motivo de estar certo™, mas apenas a primeira metade desse raciocinio
¢ essencial para ocorrer a refutacdo. O beneficio em usar essa formula esta no fato de que
o debatedor o tempo todo, mesmo durante comentarios a respeito do discurso da outra
bancada, consegue trazer e demonstrar o case da sua propria, fortalecendo-o na mente dos
adjudicadores.

Para que o debate seja rico, considera-se que cada fala deve ter a0 menos dois e no
maximo quatro pontos de refuta¢io, nenhum ou apenas um parece falta de preocupacio
com o discurso do outro ou falta de preparo em lidar com os argumentos apresenctados
por sua oposi¢io, o que pode ser prejudicial e gerar perda de pontos, enquanto mais de
quatro ¢ um nUmero excessivo, que retira tempo demais de seus argumentos principais(’,
prejudicando a inovagio do discurso. Muitos adjudicadores, ao final do debate, consideram
em sua classificagdo quais argumentos prevaleceram, ou seja, foram expostos por uma
bancada e a outra nio os refutou de forma eficiente. Os argumentos que prevalecem geram
pontos para a bancada e para a dupla que os propde, e retiram pontos da oposta, que falha
em refuta-los. Dessa forma, o debatedor deve estar sempre atento e consciente de que, ainda
que tenha argumentos muito bem preparados, ¢ preciso demonstrar que os argumentos de
sua Oposi¢ao nao sao fortes o suficiente.

Como ja mencionado anteriormente, no ponto um, a forma da primeira e da segunda
metades do debate de refutar normalmente siao diferentes entre si, mas isso nio ¢ uma
regra, ¢ apenas a forma mais facil de escruturar os discursos de acordo com seus diferentes
papeis no debate.

As primeiras duplas se beneficiam mais de falas claras e diretas, curtas portanto.
Um tipo de estrutura seria demonstrar com uma frase qual ¢ a refutacio a ser feita e depois
desenvolve-la brevemente. Ha muitos argumentos a serem apresentados, sio esses os
discursos imbuidos de demonstrar o case da bancada, que as segundas duplas irdo ampliar
¢ explorar com novos olhos.

Ja as segundas duplas possuem mais liberdade, e o debatedor pode se dar ao luxo
de desenvolver a refutagio com mais calma. Como a posicio da bancada oposta ja foi
desenvolvida com profundidade por dois discursos, o foco no ataque a completude e conexio
das ideias apresentadas, mais do que a detalhes ou argumentos superficiais ou secundarios ¢
aqui fundamental. Muito do debate ja foi definido, ¢ a originalidade da refutacio pode ser
encontrada na exploracao de uma “falha fundamental” no case, inves da busca de problemas

»QUINN, Simon. Debating. 2005. Dispom’vcl em: <www.learndebating.com>. Acesso em 21/01/2018. pp/ 109-137
¢ Idem.



ponto-a-ponto. Isso ¢ especialmente uril para o Whip, que precisa demonstrar a for¢a de
sua bancada como um todo, comparando-a a fraqueza da oposta.

5. O Bom Uso de Perguntas

“Jamais interrompa seu adversario quando ele estiver no processo de cometer um
erro.7 Atribuida a Napoledo Bonaparte, essa frase se faz extremamente pertinente nesta
sessdo. Dentro da refutacio, ¢ vital aprender o uso dos Pontos de Informagio a favor do
case defendido, pois eles podem ser otimos utensilios - ¢ tambem potenciais armadilhas -
para o debatedor.

O mal uso das perguntas pode ajudar a bancada adversaria na construcio de seus
argumentos ¢ isso deve ser evitado a todo custo. Ao perceber, por exemplo, que quem
discursa ndo mencionou uma fonte ou um pedaco do argumento (fazendo o chamado
“salto 1égico”), na maioria das vezes nio sera pertinente pedir a pa]avra para questioné—lo
sobre - pois isso pode apenas lembra-lo de uma informacio que ele possui mas falhou em
mencionar. Somente se 0 opositor tiver absoluta certeza de que quem discursa nao conhece
essa informagio ¢ valido usar um ponto de informacio, mas essas ocasides sio extremamente
raras. Além disso, usar um ponto de informagio €m uma pergunta muito simples, facil
ou especifica pode ser um desperdicio, visto que ¢ possivel que mais a frente no discurso
apareca uma questdo mais importante a ser levantada, mas as chances de quem discursa
conceder mais de um ponto a mesma pessoa sdo quase nulas em um debate competitivo -
visto que mais colegas da bancada tambem estario, idealmente, tentando conseguir os seus
proprios pontos.

O ideal ¢ guardar os pontos de informacdo para questdes mais centrais ao debate
como um todo. Todos querem ter pontos de informacio tio certeiros que desconcertam o
oponente ¢ lhe deixam sem capacidade de resposta, mas isso ¢ dificil de alcancar e requer
muita pratica e atengdo.

Como as perguntas devem tambem buscar atacar a coeréncia dos argumentos, quando
ha uma falha de raciocinio que atinge o centro do discurso do oponente - principalmente
em ocasides em que o debatedor e sua dupla ja discursaram - ¢ possivel e pertinente usar
a pergunta para fazer o adversario se perder na percepcao dessa falha. Para alcancar essa
destreza em improviso, ¢ muito importante a pratica ¢ o estudo das falhas argumentativas.
Ainda valem algumas dicas especificas quanto aos Pontos de Informacio, avaliados pelos
adjudicadores em quantidade mas também em qualidade.

Nio ¢ ideal que o debatedor tente recuperar seu proprio discurso e seus proprios
argumentos nas perguntas. Pelas regras, no ¢ permitido argumentar durante perguntas em
outros discursos, mas, mesmo que no seja contrario a forma do debate, realizar perguntas
que tém intuito direto de fazer o adjudicador recuperar na memoria o discurso de quem
pergunta pode soar para os adjudicadores repetitivo e uma interrupgio desnecessaria e

7ALISON, Archibald. History of Europe from the commencement of the French revolution to the restoration of
the Bourbons. V. 5. Edimburgo: William Blackwood and Sons, 1836. P. 476.
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deve ser evitado. Perguntar ¢ util para que o adjudicador veja a sua participagio no debate
de forma plural e nio constantemente voltando a0 mesmo ponto ja apresencado. Assim
como ja falado a respeito da refutagio em geral, a pergunta deve sempre ser direcionada
a realidade da fala do adversario, nio a autopromocgio. Deve-se sempre perguntar sobre o
material apresentado, e nada além dele.

6. Ccontrarrefutagio

Em um breve ponto, ¢ preciso destacar que a refutagio acontecera de ambos os lados
¢ a habilidade de contesta-la tambeém precisa ser desenvolvida por todos os debatedores.
Muitas vezes, sera preciso que o segundo debatedor da dupla reconstrua o argumento dado
pelo primeiro, que foi refutado por sua oposi¢do. Nesse momento, é preciso destreza para
identificar rapidamente que tipo de refutacio foi usada, se ela ¢ cabivel (0 argumento de
fato tinha aquela falha ou houve distor¢ao?) e se ha falhas na refutacao em si. Refuragdes
de referéncias sdo as mais faceis de contrarrefutar, como ja demonstrado no inicio do
capitulo, com uma simples substituicio da referéncia primaria, com outros exemplos
mais recentes, mais confiaveis ou pertinentes. Quando a refuta¢do apresentada atacar o
fundamento do argumento, deve o debatedor buscar perceber qual foi a falha apresentada
e se ela de fato existe. Quem refutou pode, por exemplo, ter incorrido na “falacia da falacia”,
que ¢ apontar uma falacia quando nio existe nenhuma (ou existe um tipo diferente). Se a
refutacdo foi feita contra o case como um todo, ¢ preciso explica-lo e sustenta-lo melhor,
provar sua solidez atraves de pontos diversificados. Quando um argumento ¢ refutado
por ser desimportante, ¢ preciso considerar se ¢ valido sacrificar o tempo de um possivel
novo argumento tentando reafirma-lo como relevante para o debate, tentar reanimar um
argumento pode ser desgastante para a linha argumentativa preparada e causar uma perda
consideravel de tempo no discurso sem muito aproveitamento - novamente, ¢ preciso fazer
uma analise da eficiencia da estracegia.

O objetivo final da contrarrefutacio ¢ demonstrar que, apesar do ataque, o argumento
continua solido e deve ser considerado pelos adjudicadores, por isso, ¢ importante neste
momento manter 0 maximo de decoro possivel e evitar a todo custo a ironia, os ataques
ad hominem (a pessoa que refutou) e qualquer outra aticude que pode ser entendida pelos
adjudicadores como agressiva. Isso porque ¢ muito comum que o debatedor, ao ver seu
argumento ou o de sua dupla contestado, se exalte ao defende-lo, e a exaltacio, ao ser
interpretada pela banca como agressividade, ira transparecer uma imagem de desespero ou
ataque direto, que geram pontos negativos.

7. Exercicio
A refutagﬁo, por precisar muito do Improviso, se torna melhor com a prética, e,

por isso, alguns exercicios simples para se fazer sozinho e em grupo facilitam o seu
desenvolvimento nesse artificio do debate.



1. Debates politicos
7 P

Essa atividade pode ser realizada por qualquer nimero de pessoas e consiste em
assistir discursos politicos, entrevistas ou debates eleitorais gravados - para que seja possivel
retroceder ou avangar liviemente na gravacioargumentos apresentados. Em grupo, ¢
possivel que isso se torne uma competicio, com juizes mais experientes verificando as falhas
encontradas e premiando aquele que encontrou o maior numero. Quando realizada por
apenas uma pessoa, essa atividade nao perde o seu valor, pois ainda exercita a capacidade de
identificar falhas de discurso sem poder consultar terceiros, que ¢ a forma como o debatedor
precisara agir em competicdes.

7.2. Roda de Pontos de Informagcao

Necessariamente feita por grupos grandes - de sete ou mais pessoas, idealmente - a
atividade funciona da seguinte forma:

* Todos os jogadores formam uma roda, exceto um, que se posiciona no centro dela.

* Um tema € selecionado e o jogador do meio tem vinte segundos para se preparar e
comegar a discursar sobre ele. Seu discurso deverd ter trés minutos.

* A partir do momento em que o jogador do centro comega a falar, todos os jogadores devem
pedir o maximo de pontos de informagao possiveis (que forem pertinentes ao discurso) e
ele deve aceita-los ilimitadamente, respondendo-os da forma mais breve possivel e ainda

concinuando seu discurso.

Esse jogo tem multiplas funcoes, pois melhora a capacidade de formulagio de
perguntas de forma rapida, a capacidade de responder a essas perguntas sem atrapalhar a
cadéncia do discurso, a capacidade de improviso e de contrarrefutacio.

7.3. Jogral

* Dois jogadores, um de frente para o outro, se alternam em falas de trinta segundos a um
minuro.
* O primeiro deles deve dar argumentos a favor de um tema estabelecido e, o segundo,

deve refutar todos os argumentos dados da melhor forma possivel.

Esse jogo ¢ bastante dificil e funciona melhor quando os jogadores tém bastante
conhecimento previo a respeito do tema, mas ¢ também uma excelente forma de acelerar o
processo de preparacido da refutagio, tornando-o mais automatico.
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Capitulo [V

Estruturas do Discurso

Pedro Angelo de Figueiredo Almeida Passos*

O presente capitulo aborda a criacdo ¢ a estruturagio de discursos. Apesar de se
voltar para debatedores as técnicas e conhecimentos aqui transmitidos podem ser tteis em
vendas, palestras, comicios politicos, entrevistas de emprego ou nas mais diversas arcas da
vida pessoal e profissional.

Trataremos inicialmente dos discursos de forma abrangente para, em seguida,
abordar as singularidades que surgem na realidade dos debates competitivos e, seguindo a
mesma logica, vamos expor o funcionamento e as caracteristicas de um discurso eficiente
para, posteriormente, discorrer sobre técnicas que podem ser usadas na construcio desses
discursos.

1. Objetivos do Discurso

Neste item, discutiremos os objetivos que devem ser estabelecidos antes mesmo de
comegar a estruturar um discurso. Veremos como estabelecer o objetivo central (informar,
motivar ou persuadir) e o método para atingi-lo (Logos, Ethos e Pathos). Usando termos
téenicos, ¢ possfvel afirmar que o discurso ¢ a expressao maxima da Retdrica. Nesse sentido,
¢ facil deduzir que ele pode ter diversas finalidades, afinal, como o proprio Aristoteles
costumava dizer, a Retorica ¢ a arte de informar, motivar ou persuadir uma audiéncia.

Todo discurso deve ter como ponto de partida a conquista da atencio do publico.
Afmal, uma plateia desatenta nio sera informada, motivada ou persuadida de forma
cficiente. Isso ndo significa que toda forma de aten¢io seja positiva; ¢ possivel que um
orador chame atencdo para si, mas nio para o tema de sua fala. Para garantir que isso
nio acontega, ¢ preciso definir o objetivo do discurso antes de estrutura-lo. Uma forma
cficiente de determinar esse objetivo ¢ seguir o paradigma de Aristoteles e escolher entre
informar, motivar ou persuadir. Lembrando sempre que um bom discurso pode seguir mais
de um desses propositos e que estes sdo apenas pontos norteadores. Dependendo do tempo

* Coordenador da Diretoria de Pesquisa do Instituto Brasileiro de Debates
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disponivel, ¢ possivel, ac¢ mesmo, defiir varios propositos para diferentes momentos da
fala.

Além de um objetivo definido, existem outros elementos necessarios para a confecgio
de um discurso eficiente. Os mais classicos deles sdo os conceitos de Logos, Pathos e Ethos,
desenvolvidos por Aristoteles como os pilares da Oratoria. Eles ja foram introduzidos no
capitulo sobre Argumentacdo, mas aqui cabe um aprofundamento sobre as formas como
um orador pode fazer uso desses elementos.

LOGOS: E a capacidade de convencer através da racionalidade, demonstrando uma
argumentacio intelectualmente coerente ¢ embasada. No que diz respeito ao LOGOS, ¢
recomendado que o discurso seja construido pensando na coeréncia interna e, no contexto
dos debates competitivos, na integracio com a bancada. Também ¢ fundamental trazer
dados que corroborem seus argumentos e citar as fontes dessas informacoes para que a
plateia possa verifica-las.

A]gumas outras tecnicas que voce pode utilizar para realizar o convencimento atraves
do LOGOS ja foram abordadas no topico "como montar um argumento" no capitulo sobre
Argumentacio.

PATHOS: E a capacidade de provocar emogdes em uma plateia. E comum confundi-
lo com caracteristicas da Oratoria, como o uso da voz ¢ a gesticulagio que, de fato, sio
artificios fundamentais para despertar emogdes nos espectadores do discurso, mas nio
abrangem a totalidade desse conceito.

Uma parte consideravel do PATHOS esta na propria construcdo intelectual do
discurso. Quando um orador dedica parte da sua fala a relatar a situagio de pessoas reais
que sdo afetadas pelo tema que ele esta abordando, a plateia tende a parar de observar o
discurso como uma abstracio e comega a desenvolver empatia.

Para que essa estratégia funcione, ¢ importante que o orador seja honesto com suas
emocoes ¢ demonstre que esta verdadeiramente comovido. Vale ressaltar que isto nio ¢
uma habilidade simples; atores levam anos de treinamento para conseguir comunicar-se
com a plateia a nivel emocional. Algo que ajuda bastante ¢ descrever a situagio com o
maximo de detalhes que seu tempo permitir.

Outra tecnica para despertar sentimentos ¢ evocar memorias. Em um debate
competitivo voce dificilmente vai ter informacoes sobre a vida pessoal dos debatedores
¢, mesmo que tenha, ndo ¢ aconselhavel confronta-los com questdes de foro ntimo. Nesse
contexto, o recomendavel seria apelar paraa memoria coletiva, tratando de ﬁguras historicas
ou questdes culturais compartilhadas por todos os ouvintes.

ETHOS: E a credibilidade do orador para falar sobre um determinado assunto; tudo
que faga o publico acreditar que o orador em discurso ¢ a pessoa mais adequada para falar
sobre aquele tema.



Trés caracteristicas que se destacam dentro desse conceito: a honestidade, o
conhecimento de causa e a polidez.

Mesmo que o orador conhega o assunto que esta abordando e se porte de forma
polida, a plateia resistir a compactuar com suas ideias se acreditar que ele tem interesses
escusos. Por esse motivo, demonstrar honestidade ¢ fundamental para o convencimento
através do ETHOS.

Uma forma de transmitir esse valor ¢ expor evidéncias de que o tema do discurso esta
presente na vida do locutor ha muito tempo ou que houve trabalho investido para chegar
nas conclusdes apresentadas. Afinal existe uma tendéncia a acreditar que uma mentira nio
seria sustentada com tanta dedica¢do ou por um periodo tao longo.

Para demonstrar conhecimento de causa, o basico ¢ fazer um discurso coerente,
trazendo informacoes de fontes confiaveis. Vale destacar que existem estrategias para que
uma fala tenha mais impacto. O orador deve informar o pﬁb]ico caso tenha uma vivéncia ou
formacdo académica que lhe tenha provido uma intimidade maior com o tema do discurso.
Deixar essas informagdes claras ¢ fundamental para que a plateia perceba que ele tem uma
experiéncia além do comum sobre o assunto ao qual esta se referindo.

O aspecto da polidez engloba vestimenta, jargoes utilizados ou qualquer tipo de
formalidade. Diferentes publicos vao cobrar diferentes formas de expressio e, por vezes,
a formalidade excessiva pode chegar a distanciar o orador da plateia. Nesse sentido, ¢
fundamental que o orador tenha algum conhecimento sobre seus ouvintes para garantir
que vai se portar de uma forma que eles 1egitimariam como vinda de alguém que sabe
muito sobre o tema.

2. Estruturas do Discurso

Nesse tépico, falaremos sobre as estruturas, que sao formas de organizar as ideias,
exemplos, dados e argumentos que um orador vai expor, de forma que ele possa guiar o
raciocinio da plateia at¢ o objetivo central do discurso. A ideia de que a estrutura do seu
discurso deve seguir uma sequéncia logica para manter a atengio da plateia e conduzi-la ace
as conclusdes desejadas ja se faz presente desde a oratoria classica.

As estruturas permitem a construcio de uma fala organizada, pois dividem a
exposicao oral em pequenos momentos. Se executadas com maestria, elas possibilicam que
o orador desencadeie emogdes, reflexdes e conclusdes na sequéncia certa para que o publico
acompanhe e grave a mensagem do discurso.

Cada um desses moldes tem um proposito especifico. Uma vez que voce consiga
domina-los, percebera que eles possuem uma logica de funcionamento; que sabem colocar
a énfase naquilo que realmente importa. A partir dat, voce podera’ experimentar € COnstruir
suas proprias estruturas de discurso.

Abaixo nos abordaremos algumas das estrucuras mais difundidas entre palestrantes,
vendedores, politicos e debatedores competitivos.
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2.1 Estrutura S.PR.1

Essa estrutura tem, como principal objetivo, a transmissio dinamica de informagdes
complexas. Costuma ser utilizada em exposi¢des de inovagdes nas mais diversas areas de
atuacio profissional, sobretudo, na area tecnologica. Sua maior qualidade ¢ a capacidade de
capturar a atengdo de um publico que seja leigo sobre o tema do discurso, mesmo quando
¢ preciso falar sobre o assunto de forma técnica e aprofundada.

Cadaletrado S.P.R.Isimboliza um momento do discurso que deve seguir exacamente
a ordem que as letras se apresentam na sigla.

Sou SITUAQAO: E 0 momento introdutdrio do discurso onde o contexto das coisas
¢ apresentado de forma imparcial.

P ou PROBLEMA: Momento onde o orador deve focar seu discurso em alguma
adversidade que esteja presente na situagio que ele apresentou anteriormente.

R ou RESOLUCAO: A fungio da resolugio é provar o valor da ideia que estd sendo
apresentada, por isso ¢ fundamental que fique claro como ela soluciona o problema. Nessa
ctapa da estrutura S.P.R.1, o debatedor vai falar sobre como a proposta que ele esta trazendo
resolve o problema anteriormente citado. A resolugio deve ser explicada de forma simples
e objetiva, pois na etapa seguinte o orador pode apresentar conceitos mais Complexos.

I ou INFORMA(;OES: E a etapa onde serio apresentadas informagées mais
complexas. Os momentos anteriores serviram para provar o valor da proposta que esta
sendo apresentada, demonstrando como elas resolvem um problema real. Nessa ultima
fase, quando o locutar ja’ conquistou a aten¢ao do ouvinte, as informagées técnicas que,
para um publico leigo poderiam ser tidas como monotonas, vio ser percebidas com mais
atencgao.

2.2 Estrurura S.O.S.R.A

O discurso S.O.S.R.A ¢ um convite a uma acio, ¢ o modelo ideal para discursos que
se encerrem propondo que a platéia tome uma medida concreta e adote a proposta do
debatedor para mudar a sicuacio em que eles se encontram.

Assim como no modelo anterior, cada letra da sigla S.O.S.R.A representa um
momento da fala e esses momentos devem seguir a mesma ordem que eles seguem no titulo
da estrutura.

S ou SITUAQAO: Representa a exposi¢io do contexto de forma abrangente.

Oou OBSERVA(;AO: E 0 momento no qual o debatedor se volta para algum aspecto
espedﬁco da situacgao que foi apresentada.



Sou SENTIMENTOS: E a fase em que o locutor vai demonstrar as emogoes que sente
em relagéo 20 tema observado e vai tentar provocar sentimentos semelhantes naqueles que
o estiverem ouvindo.

R ou REFLEXAO: E 0 momento através do qual o orador vai expor o raciocionio que
o levou a acreditar nas medidas que ele vai apresentar na etapa seguinte. A ou ACAO: E a
ctapa onde sera lancada uma proposta para mudar a realidade apresentada na observagio.
Essa proposta deve se amparar nas ideias apresentadas na etapa da reflexio e nas emocoes
apresentadas na etapa dos sentimentos.

2.3 Estrutura Classica

Estudiosos da Retorica como Cicero ¢ Quintiliano chamavam-na de dispositio.
Apesar de ser uma estrutura pensada para uma realidade muito diferente da atual, o
dispositio ainda pode ser util, sobretudo em debates que prezem pela polidez tipica dos
classicos.

Abaixo, as etapas do dispositio serdo apresentadas em ordem cronologica, ja
adaptando algumas recomendag¢des para o contexto dos debates competitivos.

Exordium: Apresentagio do principal argumento e das informagées mais relevantes
para o discurso. No caso do primeiro orador da primeira defesa de um debate, essa tambem
¢ a fase onde se deve trazer a defini¢io dos termos.

Narratio: Humanizacio da situacio. Nessa fase, o debatedor vai falar sobre as pessoas
S § P
~ . - - . / / ! .
que estdo envolvidas nas questoes que estdo sendo debatidas, ¢ recomendavel expor os vicios
daqueles que estiverem sendo acusados ou as virtudes daqueles que estio sendo defendidos,
q q q q
. ! .
afinal essa fase do discurso ¢ fundamental para provocar sentimentos.

. « . « . . / .
Divisio ou Partitio: Nesse momento, o orador vai EXPOT seus argumentos secundarios
que nao tiveram forga suficiente para ser incluidos no exordium.

Confirmatio: Momento onde sao fornecidas provas para as informacdes apresentadas
no exordium, no narratio e no divisio. E recomendavel citar fontes como pesquisas
cientificas, reportagens e evidéncias empiricas que agreguem credibilidade ao discurso.

Confutatio: Refuta¢io de possiveis argumentos que tenham surgido como
contraponto aos seus. Caso o orador em discurso seja o primeiro do debate, essa etapa pode
ser reservada para antecipar e refutar previamente alguns dos argumentos mais obvios que
poderiam ser trazidos pelas outras bancadas.

Peroratio: Momento de conclusio que deve trazer um fechamento memoravel para
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que a plateia continue refletindo sobre o discurso mesmo depois que ele se encerre. Caso
haja disponibilidade de tempo, ¢ recomendavel recapitular 0s principais argumentos antes
da conclusio propriamente dita.

3. Exercitando o Uso de Estruturas

Estruturar discursos ¢ um habito. Uma vez que voce comeca, ¢ dificil imaginar
a atividade sem antes ter um objetivo central e etapas a seguir. A razio para isso ¢ que
estruturar fornece objetivos ¢ metas, que vao inspirar suas decisdes de estilo.

Uma boa forma de comegar ¢ usando as estruturas expostas neste capiculo. Convido
voce a estruturar seu proximo discurso. Aviso, desde ja, que nio sera confortavel, porém, a
prética tornara a estrutura um raciocinio “pré—moldado” em sua memoria.

Para atingir um nivel avangado nessa, ou em qualquer outra técnica de discurso, ¢
necessario exercita-las discursando, mas em uma €xXposicao oral existem preocupagoes com
gesticulacio, uso da voz e uma série de outras questdes que podem fazer o orador se distrair
das estruturas. Para treinar essas habilidades, em um momento inicial, ¢ recomendavel
utiliza-las na construgio de textos.

Uma forma de treinar a construcio e identificacio das etapas de uma estrutura ¢
escreve-las fora de ordem e depois encaixa-las para montar um contexto. Se a estrutura
escolhida for a S.P.R.I, por exemplo, voce pode pensar nas ideias centrais do discurso e
depois escrever, em papeis separados cada uma das etapas, comegando de tras para frente,
ou seja, falando primeiro sobre as informagdes, depois a resposta, depois o problema e,
por fim, a situa¢do. Caso o texto esteja com seu sentido completo quando vocé ordenar as
ctapas na ordem correta, isso significa que voce ja tem dominio sobre a construcio de cada
momento de uma estrutura.



S.P.R.I

Situagao

Referéncias

Problema

Resolucio

Informacoes
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S.OS.R.A

Situagao

Referéncias

Observagio

Sentimentos

Reflexdo

Acgdo




Djsposz'tjo

Exordium

Referéncias

Narratio

Divisio ou Partitio

Confirmatio

Confutatio

Peroratio
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Capitulo V

Escolha de Termos

Pedro Angelo de Figueiredo Almeida Passos*

Nesse momento da leitura do manual, ja deve estar claro que, para a construgio de
um discurso eficiente, a logica ¢ necessaria, mas tambeém ¢ preciso ir alem dela; nao basta se
voltar para as mentes da plateia, ¢ preciso tocar seus coragdes ou, pelo menos, garantir que
o uso de uma racionalidade acentuada nio faga com que o publico veja o orador como uma
pessoa fria, o que causaria antipatia em relacio as ideias que ele defende.

Para garantir o equilibrio entre a transmissdo categorica da tese ¢ uma linguagem
que seja carismatica e atrativa para o publico, esse capitulo vai refletir sobre o conceito de
clocucio, que ¢ a habilidade de expressar ideias atraves de palavras, sempre levando em
Consideragﬁo, 0S PEsSOs POsitivos e negativos que podem ser atribuidos a esses termos.

1. O Impacto Subjetivo das Palavras

Para um dicionario, palavras sindnimas sempre vao ter O mesmo Signiﬁcado.
Contudo, de acordo com o contexto da frase ou mesmo com o contexto historico e social
da sua plateia, elas podem carregar bem mais informagées do que o sentido Original.

EXEMPLO 1: Se alguém usar a expressao "pdtria amada” para se referir
ao territorio brasileiro, qualquer pessoa que conheca o hino nacional vai
entender que essa pessoa estd falando do Brasil, mas a expressio trds uma
carga de patriotismo que evidencia determinados posicionamentos e visoes
de mundo. O debatedor poderia se referir ao pais pelo nome e isso nao
alteraria seu argumento, mas a escolha de palavras alterou a forma como o
argumento vai ser visto.

EXEMPLO 2: Em um debate sobre a pobreza, ¢ possivel se referir a pessoas
(]Ll@ nao tem casa como ”H'IC’I]([IgOS” ou usar uma 6X}7f€55665 mﬂ]’S PO/I’C[Z
como "moradores de rua” ¢ 'pessoas em situacio de rua” Por mais que
essas expressoes se refiram ao mesmo grupo de pessoas, o segundo caso

* Coordenador da Diretoria de Pesquisa do Instituto Brasileiro de Debates



transmite mais empatia. A expressiao que o orador escolher nio vai trazer
novas informagées sobre o grupo ao qual ele esta se referindo, mas tras

informagoes adicionais sobre ele.

Como visto nos exemplos, o texto traz mensagens objetivas, que, normalmente,
s30 0s conhecimentos e argumentos que seu idealizador escolheu transmitir, mas tambem
possui pequenas mensagens subjetivas. Essas mensagens sao informac;ées adicionais sobre
o orador e suas inteng¢des, que podem ser percebidas atraves de uma analise do palavreado
que ele escolheu.

Os metodos de elocucdo ensinados nesse capitulo vio permitir que as mensagens
subjetivas sirvam para dar ainda mais for¢a ao posicionamento do orador.

2. A Escolha de Palavras-Chave

A'ideia de um discurso decorado onde o orador teve a possibilidade de refletir sobre
cada palavra pode ser tentadora, mas a natureza dos debates competitivos faz com que esses
tipos de apresentacio sejam trabalhosos. E desaconselhado proceder dessa forma.

A melhor forma de garantir que uma fala tera a mensagem objetiva e as mensagens
subjetivas transmitidas de acordo com o apuro do debatedor, ¢ atraves da escolha de
palavras-chave. Elas devem ser selecionadas no periodo de preparacio e ¢ sensato, mas nio
obrigatorio, refletir sobre 0 momento do discurso em que elas serdo empregadas quando
estiver montando uma das estruturas propostas no capitulo sobre o assunto.

Ha quem argumente em prol do uso de alguns sinonimos, desde que, esses sejam
selecionados com base em criterios tio rigidos quanto o termo original. Os motivos para
tal foram explicitados nas reflexdes de Bernard Meyer quando ele afirma que”:

"ldentificadas as palavras-chave, para que haja melhor entendimento de seu contetdo
¢ suas implicacdes, ndo ¢ ocioso procurar 0 maximo de sindonimos: por um lado, so esse
trabalho ja pode esclarecer certos conceitos; por outro, pode prestar servicos na hora da
redacdo, propiciando meios de evitar repeticoes’.

3. Adaptagdo ao Publico

A escolha de palavras-chave ¢ o primeiro passo para um discurso contundente, mas

para que se atinja 0 maximo do potencial, ¢ necessario adaptar o estilo da fala do orador ao
! . . \ .

publico. Quando nos referimos a estilo, estamos falando de cada pequeno aspecto, tanto da
oratoria quanto da construcio argumentativa, que compde o tom de um discurso.

E possivel cransmitir os mesmos conhecimentos de uma forma mais solene ou mais
descontraida, ou ainda convencer diferentes plateias a adotarem uma mesma tese, usando

, P

um tom mais fervoroso, sereno ou que esteja mais adequado aos anseios do publico.

‘MEYER, Bernard. A arte de Argumentar, p. 41.
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E evidente que em cada um desses casos havera mudangas no tom de voz e na
gesticulacdo, mas como ja foi explicitado ao longo do manual, a oratoria ¢ a forma como
seu corpo concorda com o que voce esta dizendo; para que a mudanca na expressdo nio seja
percebida com estranhamento, também ¢ necessario que haja uma mudanga no palavreado.

O primeiro passo para decidir quais s3o os termos mais sensatos a serem adotados
¢ observar as caracteristicas da sua plateia. Abaixo estdo listados alguns parametros
importantes.

3.1. GRAU DE FORMALIDADE: A formalidade esta presente na organizacao do
discurso e na educacio e reverencia que serdo usadas para se referir aos demais interlocutores,
mesmo que eles se oponham ao debatedor.

Na realidade dos debates competitivos, discursos formais sio sempre recomendaveis,
mas em algumas ocasides, o excesso de compostura pode criar um afastamento entre o
orador e a forma como as pessoas se comportam no cotidiano, podendo despertar antipatia
em quem esta assistindo a apresentacao.

Um dos maiores riscos ao adotar um palavreado formal que nio seja natural para
aquele que esta discursando, ¢ o de cair na informalidade ao longo do discurso e deixar
o contraste evidente. No geral, ¢ recomendavel que o debatedor nio se distancie muito
da formalidade que ele usa no cotidiano, desde que a educacio e a polidez se mantenham
presentes.

Existe ainda apossibﬂidade de que uma apresentagao seja intencionalmente informal,
usando girias e expressdes populares para que o publico perceba o orador como um dos
seus. [sso so ¢ recomendavel se houver um dominio natural desse vocabulario, afinal caso o
publico perceba que o palavreado do orador esta sendo simulado, isso pode fazer com que
ele caia em descredito.

Tambem ¢ importante notar que o excesso de informalidade, por si so, pode fazer
com que algumas pessoas questionem a credibilidade do palestrante; essa técnica deve ser
usada com parcimonia.

3.2. AFINIDADES IDEOLOGICAS: O termo “ideologia” ¢ usado aqui para se referir
a conjuntos de ideias que podem estar na esfera politica, religiosa ou cultural.

Se voce percebe que seus espectadores, em maioria, compartilham um determinado
ideario, ¢ sensato nio o confrontar diretamente. Se for necessario convence-los de algo que
se opOe a suas crengas, ¢ interessante evitar termos que sejam estigmatizados.

Caso sua tese seja fruto de uma ideologia que se opde a vigente, apresente a tese sem
dizer 0 nome da ideologia, isso permitira que os argumentos sejam conhecidos antes de
serem rotulados.

Nesse tipo de ocasido, pode ser tentador fazer uso de termos tipicos da ideologia
local, mas ¢ fundamental lembrar que a plateia pode dominar o palavreado melhor do que o
proprio debatedor. Isso faz com que eles tenham facilidade em perceber usos inadequados
de termos com os quais o orador nio esta familiarizado.



3.3. CONHECIMENTO PREVIO SOBRE O ASSUNTO: O uso de termos cientificos
ou de um vocabulario mais tecnico tem a dupla utilidade de mostrar para o audicorio que o
palestrante conhece o assunto e poupar tempo, trocando a explica¢io de um conceito pelo
uso de uma tnica palavra.

Ainda assim, é necessario que haja uma reflexio mais profunda antes da adogéo
desse tipo de vocabulario, pois se uma parcela do publico for leiga no assunto, eles vao ter
dificuldades em compreender os argumentos e conhecimentos que estdo sendo transmitidos.

Expressdes rebuscadas tem suas vantagens, mas so devem ser utilizadas por oradores
que conhecam seu publico e saibam que ele vai entender o que esta sendo dico. Mesmo nesses
casos, ¢ fundamental que os conceitos centrais da tese sejam explicados detalhadamente
para garantir que cla sera entendida.

4. Exercicios

1) Elabore um discurso com o uso de palavras-chave. Mostre esse discurso para sua
dupla e peca que tente identificar quais termos voce elegeu. Em seguida, troquem as fungdes
para que ambos exercitem a aplicacio de palavras-chave de uma forma que seja marcante
para o pﬁblico.

2) Escolha um texto de sua autoria ou de terceiros e adapte ele para um publico
diferente. Essa adapta¢do pode acontecer atraves de texto escrito ou discurso, o importante
¢ treinar a adequacdo de uma ideia a diferentes publicos.
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Capitulo VI

/ o
Memoria

Nadja Ponte Nogueira
Fugenio Corassa

Parte 1 - TECNICAS DE MEMORIZACAO E ORIENTACOES PARA O
DEBATEDOR

Muitos debatedores, a0 comecarem sua jornada pelo universo dos torneios de debates
competitivos, sejam eles de ordem regional/nacional ou locais de suas universidades ou
sociedades, encaram um problema grave: como lembrar do discurso para proferi-lo depois
em apenas sete minutos, sem titubear ou esquecer as partes importantes? Ora, como em
toda atividade, ¢ preciso oferecer algumas orientacdes e alertar o leitor de que apenas ¢
possivel alcancar o dominio de algumas técnicas pela pratica constante e dedicada’. Para
isso, ofereceremos nos paragrafos que se seguem algumas dicas, técnicas e orientacdes para
utilizar melhor a sua memoria ao preparar o seu discurso e ao debater.

Antes de tudo, ¢ preciso enfatizar que aqui ndo se trata de memorizar todo o discurso,
palavra por palavra, pois tal técnica ndo ¢ tao efetiva e pode prejudicar a espontancidade
e vivacidade daquele que apresenta?, bem como pode resultar em alguns erros graves para
0 iniciante, COMO N0 iNteragir com 0s OUtros discursos — seja para criticar ou acrescentar
algo — Algumas pessoas, porém, tem a capacidade de memorizar discursos com extrema
facilidade, sem perder nenhuma palavra ou expressio, ¢ mesmo sem perder aquele brilho
nos olhos de quem fala com prazer e com naturalidade, mas ¢ preciso que o debatedor
iniciante que l¢ esse capitulo nio se fie nisso.

Dessa forma, a primeira dica ¢ sempre ter consigo folhas de papel para anotacdes, que
serdo feitasnahora da preparagio ou mesmo durante o debate, bem como ¢ aconselhavel levar
consigo as suas anotacdes de estudo (¢ comum em alguns torneios ver alguns debatedores
portando pequenas apostilas com argumentos ¢ informacdes relevantes sobre temas chave
que podem vir a ser debatidos no decorrer do evento).

Em alguns manuais de oratoria, recomenda-se levar menos papeis, pois o uso

"POLITO, 2008, p. 44.
*POLITO; POLITO, 2015.



excessivo de notas pode passar falta de confianca e dominio do tema’, entio ¢ indicado
levar o necessario, apenas o que se ira utilizar (no caso do whip — aquele que encerra o
debate de ambos os lados -, essa regra ¢ mais flexivel, pois precisam anotar mais, porem
nos debrucaremos sobre essa questio depois). Dito isso, podemos passar ao tratamento da
memoria propriamente dito.

E necessario atentar para o que se dd o nome de ligacdes no texto, é preciso estabelecer
conexdes que nos auxiliem a lembrar do nosso raciocinio, daquele discurso que pretendemos
abordar*. Alem disso, concatenar ideias produz grande interesse naqueles que nos assistem,
pois cria a expectativa da plateia em saber o que vem adiante, como os fatos se darao’.

Para isso, o que se pode fazer ¢ anotar algumas palavras-chave dos discursos em uma
folha de papel, palavras essas que representam algumas ideias que precisam aparecer em
nosso discurso®. Essas palavras-chave tambem sero enfatizadas no discurso, demonstrando
uma concatenagio de ideias e um fio de pensamento claro’ (nio se pode esquecer, tambem,
de anotar algumas informacoes sobre os discursos precedentes para trazer durante o seu
texto, especialmente quando se tratar de uma refutagio ao discurso do debatedor de outra
bancada).

O recomendavel ¢ fazer pequenas anotagdes e delinear quais sdo as ideias centrais
de seu discurso, lembrando que os capitulos desse livro sio complementares, as quais voce
poderﬁ consultar na hora que for a tribuna®. A técnica de memoria mais comum entre
alguns competidores de campeonatos de memorizacio, por sua vez, ¢ a técnica do “palacio
da memoria”, que consiste em estabelecer alguns loci, alguns locais, como uma sala de aula,
um armario, ¢ associa-los a algo que se quer recordar e também ¢ comum utilizar alguma
emocio ou algum estimulo como cheiro ou som para lembrar de algo®.

E importante para o debatedor buscar a técnica que mais lhe for benéfica, e o que
apresentamos aqui sao apenas algumas orientacdes para aqueles que iniciam sua trajetéria
no mundo dos debates, nio sendo, de maneira alguma, obrigatorias. Acreditamos, no
entanto, que ter consigo suas anotacdes ¢ escrever algumas palavras-chave pode ser muito
util para nio esquecer o que se busca dizer, lembrando que qualquer um, at¢ um orador
experiente, pode sofrer com o “branco™. Caso seja necessario, ¢ possivel até olhar para o
papel para recupera o fio do pensamento, porém sem que se mantenha o olhar fixado nas

s POLITO; POLITO, 2015,
+ POLITO; POLITO, 2015,

s POLITO; POLITO, 2015,

¢ LORAYNE; LUCAS, 1974, p. 32.

7 LORAYNE; LUCAS, 1974, p. 32.

8 POLITO — OLHAR COM CUIDADO.

9 DEVLIN, Hannah. Ancient technique can dramatically improve memory, research suggests. Disponivel em
<hteps:/ /www.theguardian.com/science/2017/mar/o8/ancient-technique-can-dramatically-improve-memory-
research-suggests-memory-palace>. Acesso em 10 de maio de 2018.

© POLITO, Reinaldo. Nio fale de improviso um discurso escrito sem ter ensaiado muito bem antes. Disponivel
em <hteps://economia.uol.com.br/blogs-e-colunas/coluna/reinaldo-polito/2017/10/31/preparacao-metodos-
treinamento-falar-em-publico.htms>. Acesso em 10 de maio de 2018. 11 POLITO, 2008, p. 166.
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anotagdes o tempo todo de seu discurso”. No caso do whip, lembrando que esta posicio
tem o dever de fechar o debate®, a dica ¢ anotar o que ¢ central de cada um dos discursos
anteriores, e tentar delinear como foi o debate, encontrar a linha central da discussao.
Nio se deve anotar tudo e repetir quando tomar a tribuna, mas perceber quais sao
os argumentos centrais nos discursos antecedentes, e ¢ preciso ter atencio para reconhecer
quais os embates argumentativos, quais os argumentos que entraram em confronto durante
o debate. Existem, dessa forma, duas possibilidades de fazer um discurso de whip, a de
citagoes indiretas ou de citacdes diretas?, sendo que no segundo caso apontamos quem
disse cada coisa e no primeiro apontamos as ideias centrais de cada bancada, dado que, pelo
treino continuo, o debatedor ira se aproximar de um dos dois tipos, o que lhe for preferivel.

Parte 2- MEMORABILIDADE

Memorabilidade refere-se ao quanto a placeia lembra do discurso que vocé proferiu.
Um discurso memoravel ¢ aquele que, mesmo com o passar do tempo, os ouvintes recordam-
se das palavras.

Para tornar seu discurso memoravel, sugerimos os seguintes artificios: (1) clareza e
estruturacdo; (2) limpeza e objetividade; (3) concretude; (4) uso de pathos.

C]éll’C‘Zél c C‘SLTLZ[LZZ”EIS,‘:IO.

Falar ¢ diferente de escrever. E comum encontrarmos textos nos quais o autor nio
se preocupou em expor a estrutura que usou. Isso nio atrapalha tanto o leitor, que pode
avancar e regressar o quanto quiser. Alem disso, se nio compreendemos algo, podemos
voltar um parégrafo, tomar tempo para raciocinar e “pegar a ideia”. Por outro lado, quando
escutamos um discurso, nao possuimos esses artificios: nio podemos voltar trinta segundos
para revisar e digerir as ideias do orador.

Assim sendo, uma maneira de investir na memorabilidade de seu discurso ¢ comegar
pela exposicao do “sumario” da sua fala. Pelo menos apresentar os contornos essenciais do
seu raciocinio, para que a plateia consiga acompanha—lo.

Seguindo a mesma ideia, tenha uma estrutura planejada para seu discurso e siga-a,
assinalando a transi¢io de um argumento para ourtro. Indique com a oratoria (uso da voz,
gesticulagdo...) a sucessio de um argumento para outro.

Mais uma vez, assinalo a diferenca entre escrita e fala: quanto lemos, observamos
visualmente ou tactilmente o fim de uma frase e o comeco de outra; quando assistimos ou
escutamos um discurso, percebemos o fim de um ponto ¢ 0 comeco de outro por meio de

"POLITO, 2008, p. 166.

2INSTITUTO BRASILEIRO DE DEBATES. Disponivel em < http://ibdebates.org/site/docs/Guia_Estudos_2017.
pdf>.

SINSTITUTO BRASILEIRO DE DEBATES. Disponivel em < heep://ibdebates.org/site/docs/Manual_regras_2o17.
pdf>.



pausas, de conectivos, observando a voz e a gesticulag¢io.
Em outras palavras, alie a estrutura escolhida para seu discurso com a oratoria
adequada para tal.

Limpeza e objetividade
E comum assistirmos debates em que o orador “enterra” suas ideias. Em outros
termos, ele fala muito, porém diz pouco, ¢ a plateia se pergunta “afinal, qual era o ponto?”.

Para que um discurso seja memoravel, sintetize suas ideias principais ¢ enuncie-as de
forma limpa e objetiva. De nada adianta sete minutos de discurso se sua plateia ¢ incapaz
de enumerar seus argumentos com facilidade.

Proponho 0 seguinte exercicio: sintetize cada um dos seus pontos principais em
vinte palavras ou menos e questione se as frases que vocé escreveu expressam de forma
precisa e sintética suas ideias. O exercicio so ¢ eficiente se vocé escrever frases Completas,
nio topicos e palavras soltas.

Ainda na logica de limpeza, livre-se de palavras desnecessarias que nao realmente
possuem utilidade dentro da sua fala. Excessos de adverbios e adjetivos tendem a poluir um
discurso e torna-lo confuso, dificultando sua compreensao.

Na mesma linha, evite palavras que nNao transmitem informagéo, como
“substancialmente”, “consideravelmente”, “justamente”, “exatamente”. No fundo, esses
termos ndo transmitem informacio. Nio dizem se ¢ muito ou pouco, se ¢ relevante ou nio.
Além de atrapalharem a fluidez do raciocinio.

Concrerude

%ando dizemos concretude, nos referimos a conceitos que, por serem muito
abstratos, sio dificeis de serem visualizados.

Em outras palavras, ¢ mais facil apegar-se a ideia de uma maga caindo que a ideia
de uma forga invisivel proveniente de corpo celeste. Em verdade, nio foi Newton quem
concebeu a metafora da maca, foi Volraire. O filosofo traduziu as ideias abstratas de
Newton em uma imagem memoravel, tanto que, séculos depois, ainda conectamos a teoria
a imagem criada por Voltaire.

Dessa forma, trazer o raciocinio “para o chao”, e traduzi-lo em algo que possa ser
visualizado ajuda os ouvintes a lembrarem-se de suas ideias.

O uso de pathos.

Pathos ¢ um conceito que ja foi abordado algumas vezes neste manual, pelo fato
de compor uma parte importante da teoria do discurso. Porém, para além de Aristoteles,
queremos enfatizar outro aspecto desse raciocinio.

Pathos ¢ 0 meio de convencimento delineado por Aristoteles que “apaixona” a plateia.
Em outros termos, convidamos a plateia a nio so escutar nossas palavras, mas entrar no
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mundo do nosso discurso. Nao se trata mais apenas de compreender o argumento, mas de
experimenta—lo.

Aprender Pathos significa em grande parte construir imagens na cabeca dos ouvinees.
Convida-los a imaginar consigo: memorias boas, medos, momentos de inseguranca, cheiros
e sensacoes.

A Tazao pela qual isso torna seu discurso mais memoravel ¢ porque ativa areas
acessorias do cerebro. Enquanto um discurso plenamente racional estimula uma porg¢ao
reservada do cerebro, um discurso que envolve o imaginario e as sensagdes de uma pessoa
ativa a memoria, a $eNsacao de prazer ou medo. Por isso, a plateia nao apenas escuta, mas
experimenta o discurso.

Sugiro que teste essa proposta. Em seu proximo discurso, escolha um de seus
argumentos ¢ pareio com uma emocio que combine com ele. Suponhamos um debate sobre
€ncarceramento; seria interessante que a plateia imaginasse a sensacao de confinamento.
Relate um filme, um poema, um livro que evoque essa sensacio. Por certo, o argumento sera
mais convincente ¢ memoravel.
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Capitulo VI

"Pronuntiatio” ou
Performance

Fugeénio Delmaestro Corassa!

INTRODUGAO

Como uma partitura sem uma orquestra para executd-la e sem um maestro para
regé-la ou uma peca de teatro sem bons atores para interpretar os papéis no palco, um bom
discurso escrito sem um bom intérprete ¢ apenas uma folha de papel. Esse discurso, assim
como uma peca de teatro mal executada, ¢ incapaz de chamar a atengio e perecera pois nio
sera absolvida por sua audiencia.

O leitor atento ja deve ter percebido, no decorrer deste livro, que para passar uma
mensagem, executar um discurso ¢ debater ndo basta apenas subir a tribuna, nio basta
apenas tomar um microfone e ter a coragem de falar em publico. E preciso que o orador
utilize de diversas técnicas para estruturar seu discurso, para que possa alcancar o publico
da melhor maneira possivel, fazendo uso dasfazendo uso das ja expostas nos capiculos
anteriores, como as de construcio argumentativa, escolha de vocabulario e organizagio de
ideias.

Nio basta, porém, apenas produzir uma mensagem com base nessas orientacoes —
dotada de contetdo — para se tornar um bom orador. Mais do que isso, ¢ importante saber
expor aquilo que se quer falar, saber transformar algo que esta em nosso interior como
conexdes de pensamento em um discurso que seja capaz de capturar a atengio do ouvinte,
¢ que seja capaz de convencé-lo a respeito de alguma ideia.

Para isso, tomaremos daquilo que o orador romano Cicero chama de pronuntiatio,
que pode ser traduzido para o portugués como performance, que também da nome a este
capitulo, sendo imprescindivel para quem queira debater ou ja debata ¢ busca dominar a
oratoria.

Em Roma, um orador precisava ter as qualidades de um bom ator, e para isso estudava
categorias como o movimento do corpo, os gestos, a postura®. Nessa medida, performance
seria o controle do corpo e da voz para explanar uma ideia, tendo em vista sua audiencia, e

' Graduando em Direito pela Universidade Federal de Minas Gerais. Membro da Diretoria de Pesquisa do
Instituto Brasileiro de Debates.
*HERRICK, 2005, p. 99



era comum em Roma oradores levarem isso ao extremo, at¢ rasgando suas togas para expor feridas
de batalhas.

Em suma, o que extrairemos disso ¢ que o debatedor precisa dominar o seu proprio corpo,
incluso avoz e os gestos, para, alem de seu discurso ter um bom contetdo, possa torna-lo agradavel
e convidativo aos ouvidos de sua plateia. De todo modo que nio adianta apenas falar se nio for
possivel captar a atencio do ouvinee.

O corpo ¢ uma fonte infinita de informacdes, e cada gesto, cada palavra, cada movimento
ou expressdo facial executada pelo nosso interlocutor ¢ por nos recebida como uma informagio
a ser interpretada por nosso cérebro*. Cada um desses pequenos detalhes ¢ absorvido a partir de
nossa impressao a todo segundo, mesmo que nio possamos perceber isso.

Podemos reconhecer isso at¢ mesmo em uma conversa informal, pois quando questionamos
um amigo sobre uma musica de sua preferéncia ou um assunto de seu interesse logo veremos sua
postura ¢ seu tom de voz se converterem em um conjunto amigavel e receptivo, que corresponde
a0 teor ¢ a0 objeto de nossa conversa. Da mesma forma ocorre se o questionarmos sobre um
assunto delicado ou sobre uma questio controversa, a0 que veremos sua postura menos receptiva,
at¢ mesmo os bracos cruzados de quem nio quer discutir um determinado tema.

A escolha de determinadas posturas, ou do volume da voz influenciam, assim, na forma
como a nossa mensagem ¢ recebida e em como 0 nosso ouvinte nos enxerga, pois os bracos cruzados
podem representar um distanciamento de nosso interlocutor e dificuldade em receber as ideias
adversas.

Dessa forma, o capitulo que o leicor tem em maos tratara, essencialmente, sobre os
clementos destacados pelo célebre pensador romano Cicero, divididos em se¢oes para que sejam
melhor explanados, sao eles: o corpo (aqui inclusos a postura, o posicionamento corporal na sala
¢ a forma de respirar adequada); a voz (aqui inclusos o volume da voz, as pausas, a emocio que
deixamos transparecer nas palavras ¢ a dic¢do); e, por fim, os gestos (aqui inclusos os gestos para
enfatizar algo, os gestos inadequados em um discurso e o uso de objetos durante o discurso, como
canetas e microfones).

Primeiro, iremos instruir o orador a respeito das regras dos debates competitivos. Em
seguida, abordaremos a forma adequada de manejar a postura e¢ o corpo em um debate, na
hora do discurso. Em terceiro lugar, observaremos como a voz influencia em nossa mensagem e
detalharemos como aproveitar da melhor forma possivel a voz para enriquecer o discurso, com
pausas ¢ emocoes adequadas para envolver o ouvinte. Por fim, detalharemos como o debatedor
pode se valer de seu gestual, sempre buscando a harmonia com os elementos das outras se¢oes,
para ilustrar aquilo que quer dizer. Aléem disso, daremos dicas de pequenos exercicios (que devem
ser praticados) para a preparacio tanto a longo prazo quando para curto prazo, antes do debate
em si.

3 Ibidem, p. 99
+ PIERRE WEIL, 2003.
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1. DEFINICAO E REGRAS

Em primeiro lugar, precisamos definir um conceito para a performance e delinear
como as regras dos debates competitivos no Brasil a recepcionam. Os canones da Retorica,
apresentados neste livro, devem ser dominados em conjunto e de forma equanime, pois de
nada adianta saber pensar ¢ estruturar um discurso ou um argumento se nio for possivel
transformar o pensamento em expressao.

Para isso, trabalharemos com o canone da pronuntiatio, explicitada nas regras como
dominio do corpo e da voz, que influenciam na recepcio do discurso do debatedor e,
consequentemente, em sua nota. Nio se trata, no entanto, de punir com excesso aqueles que
nio conseguem transformar seus argumentos em uma performance, mas de entender que
um discurso melhor explanado tem um poder maior de convencimento sobre os jurados.

O que o “adjudicador” (julgador) deve esperar do debatedor esta exposto nas regras,
¢ ¢ necessario que este consiga capturar sua atengdo, convencé-lo de seu ponto de vista e
vender a estratégia de sua bancada, seja ela de defesa ou de oposicao da mogao.

Constantin Stanislavski, grande diretor e teatrologo russo, alertava seus alunos e
atores para o fato de que uma performance mal executada e pifia corresponde a inquietagio
na plateia, a pessoas se remexendo em seus assentos e, finalmente, a desaten¢ao’. Nos debates
competitivos ndo ¢ muito diferente, dado que um discurso monotono, rapido ou em que o
debatedor esteja visivelmente abalado, sera alvo de penalizacoes.

Por outro lado, um excelente debatedor sabe utilizar de estracegias performativas
para conquistar sua plateia, sabendo enfatizar, passar emog¢io para os ouvintes. Dessa
forma, ele ¢ capaz de ilustrar um argumento e chamar a atengio do publico para sua defesa.

Nos manuais expostos na plataforma online do Instituto Brasileiro de Debates,
expde-se que ndo buscamos uma forma padrio para todos os discursos, porem elementos
de estilo e forma escolhidos pelo debatedor devem ser adequados a uma técnica dos debates
Ccompetitivos para conquistar seus ouvintes*

Para que se possa imaginar a adjudica¢io e adaptar o uso do corpo, da voz e dos
gestos ao decorrer do debate, ¢ interessante estabelecer uma escala de 1 a 10 no uso desses
fundamentos (escala crescente de intensidade), em que sera preferivel manter-se entre os
numeros 3 ¢ 7. Para tal escala, indicaremos um espectro de coisas em cada secio que podem
ser utilizados para formar um padrio para que se possa estabelecer qual a média adequada
do uso de cada um dos trés elementos destacados em um debate.

2. O USO DO CORPO

Vamos, primeiro, ao corpo, de onde tudo parte no que diz respeito a performance,
para tratarmos do posicionamento do corpo, da postura, do contato visual, da respiracio e
das expressoes faciais.

5 STANISLAVSKI,2006.
¢ INSTITUTO BRASILEIRO DE DEBATES-A; INSTITUTO BRASILEIRO DE DEBATES-B.



Ja o leitor deve ter no¢do de que ndo se pode voltar as costas ao publico, algo que
sequer faria sentido e seria como dar as costas a um interlocutor em uma conversa informal.
Devemos, porém, ir além e perceber que os erros cometidos pelos debatedores causam
tanto impacto negativo quanto dar as costas a alguem, pois dificultam a compreensio da
mensagem, demonstram nervosismo e contradizem o teor da prépria mensagem.

2.1 Postura

Para isso, os primeiros elementos a serem destacados sio a postura e o posicionamento
do corpo. O leitor devera sempre se posicionar de frente para sua audiéncia, com as pernas
dispostas de forma a balancear seu peso, ligeiramente distantes uma da outra, e com uma
postura reta, evitando curvar a coluna.

Caso o debatedor mude seu ponto de contato com a audiéncia, olhe para outro
lado, sua postura deve acompanha-lo, visto que nio se pode apenas virar a cabeca a todos
os momentos. Além disso, como observam Pierre Weil ¢ Roland Tompakow?, algumas
posturas nos oferecem informagdes que compdem nosso discurso. Uma postura com o peito
estufado e a cabeca direcionada ao ceu demonstra um ar de superioridade; enquanto um
torax pronunciado a frente e bracos cruzados, ou com as palmas das maos voltadas ao
ouvinte, indicam desconforto e “fecham” o orador ao ouvinte®.

Por fim, as dicas de exercicios para corrigir erros de postura consistem em praticar
debatendo ou mesmo falando em publico, tendo em mente manter-se firme, bem
posicionado, além de prestar atengido a sua postura a todos os momentos.

O debatedor deve evitar uma postura estatica — ficar parado em apenas um ponto
como uma arvore plantada ao solo -, exceto quando se trata de um pulpito ou palanque, em
que ¢ melhor manter-se no mesmo local durante todo o discurso.

O recomendavel ¢ caminhar, na medida do possivel, durante um debate, escolhendo
outros pontos do palco para ficar durante algum tempo para depois recomar outro ponto,
sem que isso se torne uma corrida em volta da mesa em que o debatedor deixou suas
anotacoes.

Nio se trata de correr ao longo da sala, mas de alternar a dire¢io do debate e
movimentar o corpo, caminhando para demonstrar calma, aproveitando cada movimento
do p¢ e da perna, de acordo com seu proprio tempo e sua propria constancia, que tambem
serdo importantes para a execu¢do dos gestos.

Alocomocio ¢ adequada quando se queira mudar o foco de aten¢io ou até aproximar-
se de alguma das bancadas, e o professor Reinaldo Polito aconselha a andar com um
objetivo definido, pois do contrario também se transparece inseguranca®. Quando escolher
retornar ao ponto inicial e estacionar, ¢ preciso, assim, distribuir o peso do corpo de forma
adequada, sobre as duas pernas, encontrando o equilibrio novamente™.

7WEIL, Pierre; TOMPAKOW, Roland, 2003.
$Tbidem.

9 POLITO, 2006, p. 110.

“Ibidem, p. 109.
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2.2 Olhar

Esses elementos estdo diretamente relacionados com outro elemento dessa se¢io:
o olhar ou contato visual com a plateia. Fora dos cliches que afirmam serem os olhos as
janelas da alma, entre outras tantas coisas, eles sdo a arma do debatedor para se relacionar
com sua plateia, capazes de demonstrar a plateia que o debatedor esta atento a cada um dos
ouvintes ¢ espera deles a atencido adequada para entenderem sua mensagem. Para utilizar o
contato visual, ¢ preciso estabelecer alguns pontos na plateia para os quais se possa olhar,
de preferéncia um na frente, um a direita e outro a esquerda, aos quais serdo direcionados
os olhares durante o discurso.

A escolha por esses pontos importa em conseguir alcangar toda a sua plateia, alem
de possibilitar que todos sejam reconhecidos pelo debatedor. Embora em um momento de
dificuldade pode ser interessante procurar um olhar amigo, mesmo da dupla que acompanha
o debatedor, para criar Conﬁanga. Evite, porém, dirigir o olhar a uma Unica pessoa por
periodos prolongados, pois isso pode causar intimida¢do, como uma maie ou um pai que
pede que o filho lhe olhe nos olhos para falar a verdade ou receber um sermio de seus pais.

O debatedor deve conseguir olhar para toda a sua plateia, mudando de vez em quando
de um desses pontos fixos para outro, mas nao de forma mecanica como um limpador de
para-brisas que vai de um lado a outro para depois retornar, mas de forma natural, pronto
a surpreender a plateia com o olhar.

Um olhar disperso, direcionado ao chio ou ao teto, por sua vez, demonstra
nervosismo, desespero, impaciéncia ou at¢ mesmo medo. O debatedor, entretanto, deve
buscar a credibilidade e transparecer a calma, criando em seu plﬁblico Conﬁanga com re]agﬁo
aquilo que diz, ¢ a auséncia de contato visual pode acrapalhar isso.

2.3 Respiracao

A respiracio, por sua vez, que tambeém poderia estar associada a se¢io da voz, ¢
necessaria tanto para estabelecer uma postura correta quanto para falar, pois sem uma
postura correta nio adianta ter a voz mais grave ou mais poderosa do mundo que nio fara
diferenga alguma.

A recomendagio de Reinaldo Polito ¢ que se respire com a regido abdominal, como
fazem as pessoas durante o sono, ¢ o exercicio recomendado ¢: ficar em p¢; distribuir o peso
de forme adequada; posicionar a cabeca como se estivesse equilibrando um livro; colocar
suas maos sobre 0 abdomen; e acompanhar a respiragio (ao inspirar o abdomen se eleva, e
devera estar contraido ao apoiar a emissio)".

2.4 Fisionomia

Finalmente, o dltimo aspecto ¢ a fisionomia, ou eXpressao Corporal, relacionado

“Ibidem, p. 50.



diretamente ao corpo, afinal ela ¢ capaz de indicar nossos sentimentos, e como ja dissemos, o
corpo fala a todo instante. O debatedor tem que confirmar seu discurso com seu semblante,
pois um semblante triste nio ¢ adequado a um tema alegre, ou vice-versa.

Nossa fisionomia pode demonstrar alegria, tristeza, 0dio, ou quaisquer sentimentos
que quisermos apresentar, por¢m devemos tomar cuidado para que a nossa fisionomia nio
seja a contradi¢do de nossa mensagem™ A dica do professor de oratoria Reinaldo Polito ¢
gravar suas apresentagdes, seus discursos, e perceber se a sua fisionomia esta de acordo com
a mensagem que vocé quer passar, caso nao seja assim, ¢ preciso corrigi—la“.

Em nossa escala, o nimero 1 esta para a pessoa que fica plantada ao solo, sem se
mover, encurvada, e olha para baixo. O nimero 10, por sua vez, ¢ aquele debatedor que
caminha de forma incessante, sem nenhum objetivo, mostra o peito estufado qual fosse um
pavio ¢ olha de um lado a outro da sala como um limpador de para-brisas de um automovel.
O leitor, debatedor por exceléncia, deve buscar a media desses elementos, situando-se entre
0 nimero 3 ¢ 0 numero 7, encontrando seu equilibrio ao caminhar, encontrar uma postura
adequada ¢ olhar para sua placeia.

3. AVOZ

Passemos, agora, avoz, de igual importﬁncia ou até de maior importéncia que a se¢ao
anterior, pois sem a voz nada ha, sequer ha linguagem e comunicacio. O que abordaremos
nessa secio sao os fundamentos que compdem a voz de um debatedor, tais como o controle
do volume da voz, a dic¢do, a emocido que ¢ transmitida pela voz e as pausas, adequadas
para dar énfase, respirar e até fazer o ouvinte refletir.

Alem disso, esta secdo apresentara exercicios que, com a pratica, ajudario a dar
naturalidade no falar do debatedor, pois nio adianta atentar para esta secio e tornar nossa
voz algo mecanico.

3.1 Sotaque

De inicio, ha um topico que exige nossa atencio: a questdo do sotaque, pois o Brasil
¢ composto de diversas regides, diferentes tanto no clima quanto na cultura, e cada uma
delas desenvolveu uma peculiaridade no trato da lingua portuguesa trazida na colonizagio.

Alguns povos costumam pronunciar com mais énfase algumas consoantes, como os
cariocas ¢ os paulistas, enquanto o mineiro tem um jeito proprio de falar e, por vezes, retira
algumas consoantes e silabas das palavras ao falar.

Nio ¢ nosso objetivo, porem, criar um debatedor padrio e eleger um sotaque que
deve ser seguido por todos, mas ¢ preciso estar atento a0 mesmo para, €m Certos casos,
suaviza-lo.

Nio ¢ o caso de eliminar o sotaque, visto que isso contribuiria para retirar a

* Ibidem, p. 110.
% Ibidem, p. 110.
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naturalidade do debatedor.

O professor Reinaldo Polito elenca alguns fatores que devem ser analisados pelo
orador, sdo eles: a compreensao da pronuncia pelos ouvintes; o efeito da avaliacio dos
ouvintes (envolve saber para quem se fala, de modo a modular a voz para que a mensagem
seja bem recebida); e a possibilidade de resisténcia da plateia ao sotaque (o que aqui nio
convem, pois o objetivo dos torneios e dos debates competitivos ¢ promover o contato
entre as pessoas, entre as culturas e entre as regioes).

Caso ocorra algum dos problemas dos dois primeiros quesitos apresentados, pode ser
o caso de alterar o sotaque conforme a plateia, prezando, acima de tudo, pela naturalidade™.
No entanto, caso seu sotaque faca parte de sua personalidade, ou mesmo ele seja um fator
de identifica¢do com seus familiares e com sua regio de origem, ¢ aconselhavel mante-lo®.

O método para analisar o sotaque ¢ conversar com familiares e amigos, além de
analisar sua voz ao conversar sozinho em casa — algo que nos da liberdade e nos desinibe -,
e verificar se ele dificulta a compreensio de seu discurso.

E possivel que o sotaque venha acé auxiliar o orador e criar uma identificagio com
sua regido natal; mas ¢ preciso tomar cuidado quando as idiossincrasias e peculiaridades do
sotaque atrapalharem a comunicagio.

3.2 Dicgéo

Logo, exposta a questdo, precisamos lidar com a dic¢io, fator responsavel por dar
credibilidade ao orador e possibilitar o entendimento de seu discurso pela plateia®®. Sobre
isso, o diretor russo Constantin Stanislaviski nos diz que:

Nio basta que o proprio ator sinta prazer com o som de sua fala, ele deve também
tornar possivel ao publico presente no teatro ouvir e compreender o que quer que merega
sua ateng¢do. As palavras e a entona¢io das palavras devem chegar aos seus ouvidos sem
esforco (STANISLAVISKI, 2006, P. 128).

Ora, ainda que o autor esteja tratando de um ator, a compreensio da plateia ¢ essencial
para o debatedor, e nao ¢ possivel alcanga-la sem uma boa dic¢ao. E preciso delinear nosso
discurso, ter controle sobre cada palavra, sobre cada letra, sobre cada silaba”.

O primeiro passo ¢ identificar problemas na prontuncia de sons, letras ou silabas das
palavras, para em seguida articular a prontncia de forma a contornar tais problemas. Para
identifica-los, ¢ recomendado gravar um discurso, conversar com amigos ou familiares e
ouvir sua voz ao conversar sozinho em sua casa.

Assim, a solug¢do, conforme apresenta o professor Polito, ¢ por um obstaculo na boca
(pode ser um lapis ou um pedaco de rolha cortado como fatia) e ler um texto, buscando
articular as palavras da melhor forma possivel. O obstaculo deve ser apenas colocado entre

“Ibidem, p. 68.
5 Ibidem, p. 69
“Ibidem, p. 53
7 STANISLAVISKI, 2006, p. 131.



os dentes, e deve-se evitar forca excessiva para nio causar uma fratura em um dente®. E
preciso treinar at¢ alcancar a pronuncia correta, ate que seja possivel pronunciar as palavras
com a melhor dic¢do e com naturalidade.

3.3 Volume

Junto a isso, outro fator importante para a recep¢io da mensagem pelo ouvinte ¢
volume da voz, que consiste na altura da voz do debatedor, a qual deve ser modulada a
depender do local. No tocante a isso, ¢ prudente escolher um volume de voz mais alto ou
baixo a depender do ambiente onde se profere o discurso, sendo ideal quando adaptado a
cada circunstancia.

Para Reinaldo Polito, ele ndo “deve ser elevado se falamos para um grupo de poucas
pessoas nem reduzido diante de uma grande plateia, em um auditorio sem microfone™.
Quanto mais sua plateia tiver de se esforgar para ouvir seu discurso, menos atengao vocé
conseguira.

Nessa medida, o caminho deve ser analisar o ambiente em que se debatera, mesmo
que seja apenas momentos antes do discurso, para saber qual o volume adequado, alem de
ser necessario conhecer a si mesmo, saber qual o seu volume de voz natural.

Assim, ao chegar a uma sala ou a um auditorio, o debatedor deve buscar um patamar
neutro que possa ser ouvido e entendido pela plateia. Caso esta seja composta de integrantes
da terceira idade, ¢ recomendavel elevar um pouco a voz, sempre tomando cuidado para
nio transformar-la em uma gritaria disforme.

3.4 Entonacio

Em seguida, ¢ necessario direcionar nossa atengao para a entonacao e da €mo¢ao
passadas pela voz nas frases e palavras. Como o leitor bem sabe, ¢ impossivel tratar de um
tema delicado como homicidio com um sorriso no rosto ¢ uma entonacio alegre, como de
alguem que acaba de ganhar a loteria.

Para Stanislaviski, as palavras nio podem ser distanciadas das ideias que representam,
devem estar dotadas de sentimento®, pois ouvir “¢ ver aquilo de que se fala; falar ¢ desenhar

M1

imagens visuais™. O caminho que pode ser tomado pelo debatedor ¢ aplicar uma entonagio
distinta para cada emogio ou sentimento que quiser demonstrar, como uma entonagio
triste para expor uma historia de vida dramatica e uma entonagao alegra para expor uma
historia de superacio e fe.

Alem disso, a entonacido deve ser aplicada a perguntas, afirmagdes enfaticas ou
encerramentos do discurso®, apenas alcangaveis a partir do planejamento do discurso e da

S POLITO, 2006, p. 53

9 Ibidem, p. 56/57.

= STANISLAVISKI, 2006, p. 163
*Ibidem, p. 169.

*POLITO, 2006, p. 96.
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pratica.
3.5 Pausas

Por fim, precisamos tratar das pausas, recursos que sdo utilizados tanto para dar mais
naturalidade na comunicag¢ao quanto para enfatizar a]go. Para Reinaldo Polito, a pausa
deve vir apos a linha de raciocinio, de modo que nio haja uma quebra brusca durante o
desenvolvimento do pensamento®, enquanto O autor russo j a citado apresenta a existéncia
de diferentes tipos de pausa que podem ser tteis ao ator, ¢ aqui ao orador.

Para ele, teremos a luft-pause, a pausa para tomar ar, utilizada para respirar (um
problema para os debatedores ¢ ficar sem ar durante um discurso, ¢ imagine ter de respirar
fundo com o microfone rente aos labios).

Outro tipo de pausa ¢ a pausa logica, capaz de unir as palavras em grupos e separar
esses grupos uns dos outros*, como na frase: “Perdao nio devemos condena-lo”, escrita sem
virgulas (pois o papel do debatedor ¢ criar essas virgulas no discurso). No caso em que se
faca a escolha pela pausa antes do “Perdao”, teremos a absolvi¢io do reu, e no caso em que
se fa(;a apés 0 “Perdao nao”, teremos uma Condenagéo.

Por fim, temos a pausa psicologica, que ¢ “um siléncio eloquente™, utilizada para
evocar sentimentos, transbordando nosso contetdo interior®.

Percebemos, portanto, que a voz ¢ um elemento central para o orador, devendo ele
prezar, acima de tudo, pela nacuralidade, além de buscar fazer com que sua voz seja um
todo coerente dos elementos expostos. Isso apenas se alcanga com a pratica, e por isso a
melhor recomendacio ¢ praticar, entender como falamos ¢ buscar melhorar, seja em um
debate competitivo ou em uma simples apresentagio.

E importante buscar, além disso, a tranquilidade, e, para recornar ao autor russo: “O
nervosismo de um orador so serve para incomodar seus ouvintes; a pronuncia indistinta os
irrita, pois obriga-os a se esforcarem para adivinhar as coisas que nio estao entendendo™.

Quanto a nossa ja conhecida escala, um debatedor de nimero 1 ¢ aquele que nio se
faz ouvir, ¢ mondtono, demonstra nervosismo em cada uma de suas frases, além de nada
enfatizar. O debatedor de nimero 10, por outro lado, ¢ excessivamente intenso, sua voz ¢
estrondosa e sua monotonia ¢ quase agressiva, pois mantem-se sempre em um patamar de
intensidade superior a todos. Para este, nenhuma palavra ou expressio tem ¢énfase, pois
todas tém a mesma carga expressiva de intensidade, como se observa em uma discussio
em que o ganhador nio sera aquele que apresenta os melhores argumentos, mas aquele que
grita mais.

A media do debatedor deve ser se fazer ouvido, enfatizar algumas palavras ou
expressoes mudando seu tom de voz, sabendo qual 0 momento para um discurso mais

23 Ibidem, p. 63

24 STANISLAVISKI, 2006, p. 180
25 ibidem, p. 193.

26 Ibidem, p. 193.

27 Ibidem, p. 216.



intenso ou mais calmo, ai esta o debacedor entre nosso niimero 3 ¢ nosso nimero 7.
Quanto a nossa ja conhecida escala, um debatedor de nimero 1 ¢ aquele que nio se
faz ouvir, ¢ mondtono, demonstra nervosismo em cada uma de suas frases, além de nada
enfatizar. O debatedor de nimero 10, por outro lado, ¢ excessivamente intenso, sua voz ¢
estrondosa e sua monotonia ¢ quase agressiva, pois mantem-se sempre em um patamar de
intensidade superior a todos. Para este, nenhuma palavra ou expressio tem ¢énfase, pois
todas tém a mesma carga expressiva de intensidade, como se observa em uma discussio
em que o ganhador nio sera aquele que apresenta os melhores argumentos, mas aquele
que grita mais. A media do debatedor deve ser se fazer ouvido, enfatizar algumas palavras
ou expressdes mudando seu tom de voz, sabendo qual 0 momento para um discurso mais
intenso ou mais calmo, ai esta o debatedor entre nosso niimero 3 ¢ nosso nimero 7.

4. OS GESTOS E OS ACESSORIOS

Por ultimo, abordaremos a se¢io dos gestos — movimentos corporais que nio se
confundem com o posicionamento do corpo e a postura, ja expostos em uma das se¢des
anteriores — ¢ a utilizacio de acessorios, como uma caneta, um pedaco de papel, e ate
mesmo um microfone.

De inicio, temos de ressaltar que, assim como na voz, o orador deve prezar pela
naturalidade de seus gestos, pois o “gesto obedece a um processo natural, isto ¢, ocorre
antes da palavra ou junto com ela, nio depois™®.

O que o debatedor deve buscar ¢ a coeréncia do conjunto entre sua voz, seu corpo
€ seus gestos, ou como diz Polito, um “sincronismo harmonioso entre o gesto, a voz € a
mensagem™. As a¢cdes devem ser usadas para informacdes importantes, tomando o devido
tempo para realiza-las, ¢ devem condizer com a mensagem, pois nao estamos falando de
apenas balangar os bracos em dire¢des aleatorias.

A recomendagéo geral de limite a ser observada ¢ gesticular acima da cintura e a
partir do ombro, sem passar do limite da cabega e evitando gestos muito expansivos, como
abrir os bragos €m seu comprimento, bem como devemos evitar gestos inconvenientes, tais
como mexer com um anel no dedo ou arrumar o cabelo a todo momento®.

Alem disso, os gestos devem ter um proposito, devem estar também sempre
relacionados com o contetdo do discurso como um todo3r. Conforme enfatizamos com as
pausas, o volume da voz e a dic¢io correta, os gestos adequados podem prender a atengio
do publico.

Uma estratégia para pensa-los ¢ escolher as palavras ou frases que merecem destaque
¢ propor um gesto para enfatiza-las, sempre lembrando de variar as a¢des para nio cair na
monotonia*. Suponha um caso em que o debatedor apresentara crés ideias e mostra trés

*®POLITO, 2006, p. 100.

» POLITO, 2006, p. 104.
*Ibidem, p. 103.

#* STANISLAVSKI, 2006, p. 79.
#»POLITO, 2006, p. 104

60



61

dedos ao publico, ou em que apontamos com o polegar para tras acima do ombro para
retomar algo que esta no passado. Nio ha mistério na gesticulagio, apenas pratica para que
0$ gestos sejam naturais e estejam de acordo com a ideia apresentada.

Os dois erros mais graves, segundo Reinaldo Polito¥, sio o excesso de gestos
e a sua auséncia, e no caso do excesso teremos um discurso nebuloso, com movimentos
esquizofrénicos, e como nos diz Stanislavski, teremos de nos livrar deles como alguem que
limpa uma folha rabiscada para em seguida desenhar nela*. A auséncia, por outro lado,
causa uma monotonia no discurso, ¢ erros como colocar as maos nos bolsos ou apoiar-se na
mesa durante todos os discursos podem contribuir para isso.

Por fim, precisamos tratar do uso dos acessorios, os quais podem ser utilizados durante
o discurso, dentre eles 0 microfone, que sera importante até¢ para a voz do debatedor.

Quanto as canetas ou pedacos de papel, ¢ melhor deixa-los na mesa, pois, assim
como o excesso de gestos, retitam a aten¢io do ouvinte, e ter em maos apenas o essencial
no caso do microfone. Gestos que envolvem algum objeto para exemplificacio podem se
beneficiar de uma caneta em mios, direcionada a plateia, porém isso nio pode ser o espaco
comum de um discurso, pois a caneta pode demonstrar o nervosismo de um debatedor que
treme sua mao e, por consequéncia, a caneta.

Arespeito do microfone, ha vezes em que ele seranecessario, e seramovel, ao contrario
de microfones de lapela ou microfones de bancada, e teremos de segura-lo, principalmente
quando tratamos de um grande auditorio. Deve-se ter em mente que o microfone aumenta
o alcance da voz, e ¢ necessario reduzir o volume da voz buscando a adequagio.

Mais que isso, 0 microfone também ¢ um objeto na mio do debatedor, e dele nio se
pode desvencilhar, nao se devendo trocar a mio que segura o microfone a cada instance,
nem realizar £estos com a mao que O segura, pPois isso contribui para dificultar a captagao
da voz pelo instrumento e dificultara a compreensao da p]ateia.

Aqui a dica ¢ manter o microfone um pouco abaixo da boca, na dire¢io do queixo
¢ sempre falar olhando sobre ele®. Os gestos e acessorios, assim, quando utilizados em
conjunto com os elementos abordados nas outras secoes, oferecem ao publico um discurso
rico e convidativo.

Por fim, neste caso o debatedor de niimero 1 fica com os bracos cruzados, com as
maos nas costas ou at¢ com as maos nos bolsos, sacode objetos como em um espasmo
involuntario, co¢a o nariz, arruma os cabelos ¢ os oculos, alem de continuar com um
ramerrao monotono em que repete 0 Mesmo gesto sem parar.

O debatedor de nimero 10, por outro lado, utiliza de gestos em excesso, quase
em uma postura agressiva para com sua plateia, além de segurar objetos sem nenhuma
intencdo. O debatedor medio, assim, ¢ aquele que utiliza de gestos moderados, sujeito as
linhas de eXpressao € contencao que aqui jé explicitamos, e que se vale de objetos apenas
em hipoteses esporadicas.

33 Ibidem, p. 100.
34 STANISLAVSKI, 2006, p. 114.
35 Ibidem, p. 71/72.



Por fim, neste caso o debatedor de niimero 1 fica com os bracos cruzados, com as
maos nas costas ou at¢ com as maos nos bolsos, sacode objetos como em um espasmo
involuntario, co¢a o nariz, arruma os cabelos ¢ os oculos, alem de continuar com um
ramerrdo monotono em que repete 0 mesmo gesto sem parar. O debatedor de nimero
10, por outro lado, utiliza de gestos em excesso, quase em uma postura agressiva para com
sua plateia, alem de segurar objetos sem nenhuma inten¢io. O debatedor medio, assim, ¢
aquele que utiliza de gestos moderados, sujeito as linhas de expressio e contencio que aqui
ja explicitamos, e que se vale de objetos apenas em hipoteses esporadicas.

5. CONCLUSAO E EXERCICIOS

O leitor ja pode perceber que sem dominar os diversos canones da retorica nada sera
possivel ¢ um torneio sera apenas um sonho distante. O canone desse capitulo, como nos
outros, exige uma pratica constante para alcancar a naturalidade e a perfeicio, e devemos
buscar tornar as trés se¢oes — corpo, voz e gestos — um conjunto coerente em nosso discurso
para aproveitar a0 maximo os recursos de oratoria aqui elencados.

A forma ¢ o estilo ndo excluem a leitura e a maestria dos canones anteriores expostos
nos outros capitulos, mas funciona para adicionar riqueza ao discurso, bem como prender
a atencio da plateia. O debatedor que mira o sucesso deve abordar todos os capitulos deste
livro em conjunto, buscando sempre aperfeicoar-se.

Aleém disso, devemos lembrar que a maior parte dos exercicios deve ser executada
antes dos torneios, porém existem alguns exercicios que podem ser feitos na sala de
preparagio, antes do debate. Tais como reconhecer o ambiente para modular a voz ¢ o
volume adequado, reconhecer a plateia ao chegar na sala de debates, bem como pensar nas
frases que serdo centrais em seu discurso para examinar em que momentos serdo aplicadas
as pausas ¢ qual a emogdo que se quer passar com o discurso.

Outros exercicios sdo fazer caretas ¢ movimentar os musculos da face para melhor
articular as palavras, além de fazer o mesmo com alguns musculos do corpo, algo que
tambem ¢ capaz de aliviar a tensdo que precede um debate.

Para aqueles que quiserem se aventurar apos executarem os diversos exercicios
preparatérios dispostos nesse Capl'tulo, uma recomendagﬁo ¢ assistir ou ouvir algum discurso
famoso (seja em qualquer plataforma de video ou audio que voce utilize), para depois ler o
mesmo discurso tentando alcangar a entonacdo e mimetizar as expressdes ¢ emogdes que o
interlocutor naquele discurso buscou apresentar.

Alguns exemplos de discursos marcantes sio: o discurso de Winston Churchill “We
Shall Fight on the Beaches”, o discurso de Steve Jobs ao apresentar o Iphone aos amantes
da Apple. (ainda que esses discursos estejam em inglés, ¢ possivel encontrar suas traducoes).

Vocé pode tentar com outro discurso que julgar impactante, seja de uma personalidade
brasileira que vocé admira ou at¢ mesmo de uma peca da qual voce goste. O importante ¢
mimetizar as expressdes, emocdes ¢ gestos do ator ou pessoa que os profira para depois tentar
alcancar o mesmo efeito executando vocé mesmo o discurso.Para aqueles que quiserem se
aventurar apos executarem os diversos exercicios preparatorios dispostos nesse capitulo,
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uma recomendacio ¢ assistir ou ouvir algum discurso famoso (seja em qualquer plataforma
de video ou audio que vocé utilize), para depois ler 0 mesmo discurso tentando alcancar
a entona¢do ¢ mimetizar as expressdes ¢ emocdes que o interlocutor naquele discurso
buscou apresentar. Alguns exemplos de discursos marcantes sio: o discurso de Winston
Churchill “We Shall Fight on the Beaches”, o discurso de Steve Jobs ao apresentar o Iphone
aos amantes da Apple (ainda que esses discursos estejam em inglés, ¢ possivel encontrar
suas traducdes). Voce pode tentar com outro discurso que julgar impactante, seja de uma
personalidade brasileira que vocé admira ou at¢ mesmo de uma peca da qual voce goste. O
importante ¢ mimetizar as expressdes, emogdes ¢ gestos do ator ou pessoa que os profira
para depois tentar alcangar 0 mesmo efeito executando voce mesmo o discurso.
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