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RESUMO

Ao longo da histéria varias personalidades utilizaram da retérica para expor
suas ideias, porém, Adolf Hitler chama atengdo especial pelo inquestionavel poder
de persuasio exercida por meio de sua oratbria, 0 que lhe conferiu total dominio
sobre as massas, o poder da Alemanha, a possibilidade de desenvolver suas ideias
antissemitas, enfim, deixando sua marca na Histéria mundial. Portanto, o objetivo
deste estudo nido dedica-se ao enfoque obvio que se resume nas atrocidades
cometidas, mas sim, trazer a baila o relevante papel da oratéria e da retérica para
a ascensdo social de qualquer pessoa, com um olhar analitico que visou apontar
para as estratégias e técnicas de persuaséo utilizadas por Adolf Hitler. Para tal, a
metodologia utilizada valeu-se de levantamento bibliografico e pesquisa documental,
no intuito de buscar informagcbes e material para a referida analise em livros,
revistas, jornais, artigos, filmes, videos dos discursos de Hitler, depoimentos,
documentarios, revistas, monografias, teses, enire outros. Mediante os dados
coletados e analisados, verificou-se que a hipétese foi comprovada e os objetivos
propostos foram alcangados, confirmando que as técnicas da oratdria e da retérica,
indiscutivelmente, tornaram Hitler um dos homens mais poderosos e conhecidos da
Historia da humanidade. Ficou passivel de concluso que as estratégias de
persuaséo e de argumentacdo, que apontam para uma boa oratéria e retérica, sdo
indispensaveis para qualquer individuo, desde advogados, médicos, professores,
vendedores, politicos, lideres religiosos, enfim, para todos os profissionais, inclusive,
estudantes, para transmitir ideias com objetivo e clareza, possibilitando o alcance de
seus propdsitos.

Palavras-chaves: Adolf Hitler. Oratéria. Retorica. Estratégias. Persuasio.
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ABSTRACT

Throughout the history several personalities used of the rhetoric to expose his
ideas, however, Adolf Hitler draws special attention by the unquestionable power of
persuasion exerted by means of his oratory, which gave him total dominion on the
masses, the power of Germany, the possibility to develop his anti-Semitic ideas, in
short, leaving his mark on world history. The objective of this study, therefore, is not
fo focus on the obvious focus of the atrocities committed, but rather to bring to the
fore the relevant role of oratory and rhetoric for the social ascension of any person,
with an analytical view aimed at pointing to the strategies and techniques of
persuasion used by Adolf Hitler. To do so, the methodology used was based on
bibliographical research and documental research, in order to seek information and
material for this analysis in books, magazines, newspapers, articles, films,
documentaries, monographs, theses, among others. Through the data collected and
analyzed, it was verified that the hypothesis was proven and the proposed objectives
were reached, confirming that the techniques of oratory and rhetoric have
undoubtedly made Hitler one of the most powerful and well-known men in the history
of mankind. It was possible to conclude that strategies of persuasion and
argumentation, which point to a good oratory and rhetoric, are indispensabie for any
individual, from lawyers, doctors, teachers, salesmen, politicians, religious leaders,
for all professionals, including , students, to convey ideas with objective and clarity,
enabling the achievement of their purposes.

Keywords: Adolf Hitler. Oratory. Rhetoric. Strategies. Persuasion.
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1 INTRODUGAO

Adolf Hitler estd entre os nomes dos maiores oradores da Histéria da
humanidade, como Nelson Mandela, Martin Luther King, Jesus Cristo, entre outros.
No entanto, estudos sobre Adolf Hitler, de maneira geral, iém tido como enfoque as
atrocidades cometidas por ele, sem a preocupa¢io com a maneira pela qual ele
conseguiu alcancar seus objetivos, movendo milhdes de individuos seguidores,
constatagéo que leva a hipétese de que seu poder aponta para a sua oratéria e
retérica, argumentacdo e persuasdo, assuntos do universo de Letras e de grande
relevancia em um Trabalho de Conclusio de Curso.

Portanto, o objetivo deste estudo compreende trazer a baila o relevante
papel da oratéria e da retdrica para a ascensdo social de qualquer pessoa, com um
olhar analitico que visou apontar para as estratégias e técnicas de persuaséo
utilizadas por Adolf Hitler. Para tal, a metodologia utilizada valeu-se de
levantamento bibliografico e pesquisa documental, no intuito de buscar informagdes
e material para a referida andlise.

As pesquisa tem como questdes norteadoras, quais as técnicas persuasivas
utilizadas por Adolf Hitler, quais os recursos utilizados por Hitler para por em pratica
essas técnicas, e quais as relevancias da oratdria retérica e as respectivas
estratégias argumentativas persuasiva para o ambito pessoal, escola e profissional
de uma pessoa.

Esta monografia estrutura-se, primeiramente nesta introdugéo, mostrando a
problematica, a relevancia do tema, os objetivos propostos, na sequéncia, para
alicergar o estudo, dedicou-se a fundamentagio tedrica, explanando-se sobre os
aspectos conceituais e histéricos da Oratéria e da Retdrica, bem como, definicbes
de argumentacdo e persuas&o, em especial, as estratégias persuasivas. Na quarta
parte, a metodologia ufilizada para sua elaboragdo e concretizagdo é
detalhadamente exposta. Como resultados discussdes apresentou-se andlise sobre
as estratégias persuasivas de Adolf Hitler em discursos, nos gestos, nos simbolos,
propagandas, mdsicas, livros e panfletos.

As atividades destinadas a elaboracéo e concluséo deste TCC, transcorreram
entre fevereiro de 2018 e Margo de 2019, compreendendo: escolha do tema, coleta
de dados bibliogréficos e documentais, elaboragéo do projeto com exposicdo em
evento na Semana de Iniciagdo Cientifica da FAI, redagdo da fundamentagZo,
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analise dos dados, conclusdo final, apresentagdo para banca examinadora da
instituicdo, correcio pds-banca e entrega para a arquivamento na faculdade.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA
2.1 A ORATORIA: ASPECTOS ETIMOLOGICOS, CONCEITUAIS E HISTORICOS

Oratéria € uma palavra de origem latina, conforme informam Quintas e
Ferreira (2017), do termo oraforie.ae, um adjetivo referente ao orador, significando
palavra em agdo, que sai da boca (os, oris), Substituiu o helenismo rethorica, o
conjunto de regras que contribui na arte do bem falar; retérica, arte de falar em
publico com eloquéncia.

A oratéria Surgiu na Sicilia no século V a. C, como o Siracusano Corax e
seu discipulo Tisias. Segundo (PIMENTA, 2008. p. 141) “a arte de falar em
publico, deu-se o nome de Oratdria. Apesar de haver dividas quanto a sua
origem, atribui-se a Corax e Tisias a sua fundamentag&o de seus principios,
na Sicilia, s6 século V a. C". Para a cultura grega fala bem em ptiblico era
t&o importante quanto ser um grande guerreiro para lutar nos campos de
batalhas. “[...] para nds, a palavra ndo & nociva & agéo; o que é nocivo é ndo
se informa-se pela palavra antes de se langar & agéo[...]' (TUCIDIDES, Ii,
40 apud CHAUI, 2012, p. 135).

7

A oratéria € uma arte, a arte de falar bem, com o objetivo de provocar
determinado efeito no ouvinte, fazendo uso de diferentes recursos, que vio desde
tom da voz, gestos, postura que possam reforgar a ideia do locutor sobre o auditério,
portanto, vale-se de um conjunto de técnicas.

A oratéria e a eloquéncia séo praticas da retérica. A oratéria esta relacionada
a produgéo e elaboragdo do discurso; enquanto a eloquéncia se encarrega dos
valores necessarios para maravilhar o discurso. “A oratéria norte a construcdo do
discurso escrito e pronunciado, é uma faculdade. A eloquéncia, por explorar a
excelsas faculdades de dizer, € uma habilidade” (QUINTAS e FERREIRA, 2017, p.
44).

Ainda conforme os autores supracitados, o termo eloquéncia tem sua origem
na palavra latina eloquentia (eloquens + tia), um substantivo-adjetivado usado para
caracterizar uma pessoa que discursa de forma elegante, expressiva, que consegue
comover, encantar, fascinar, ensinar e convencer através do discurso. Aponta “para
carisma, ao tom, bela voz, boa presenca, expressividade, que faz com que suas
palavras tenham sedugdo e efeito”, acrescenta Moura (2011, p. 1).

Para impressionar o publico pela eloquéncia é preciso treinamento e
persisténcia, aderindo-se a boas técnicas de comunicagdo. Também pode ser




gOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO

12

sindnimo de oratéria e retérica. Porém, segundo Magalhdes (2017), a oratéria €
anterior a retorica e de acordo com Aristételes (2005), o papel da oratéria ndo é
persuadir, mas encontrar a melhor maneira de persuasao para cada caso.

E a oratdria antes da retérica; o que naturaimente supSe uma pré-retérica,
uma ‘retérica antes que o conceito existisse’ bem anterior & sua definitiva
configuragdo como ciéncia do discurso oratdrio. O mesmo se passa com 0s
poemas elegiacos e liricos, que se nos apresentam impregnados de
estruturas discursivas de inspiragdo retérica e intencdo persuasiva
(ALEXANDRE JR., 2005, p. 16).

Até o século VI a. C, a arte de falar bem em publico era um privilégio de
poucos, pertencendo, principalmente, da classe aristocratica. Somente com
surgimento da Demaocracia e a criagcdo das assembleias nas polis, as classes menos
favorecidas, como os artesdos e os comerciantes puderam fazer uso da palavra,
reconhecendo a importancia da oratéria.

A oratéria ganha maior importancia na cidade de Atenas, na Grécia, o
ambiente que se tornou favoravel a arte do bem falar gracas ao surgimento do
mencionado novo regime de governo, no qual todo cidaddo podiam discursar em
pragas publicas sobre inimeras questdes, com isso cresce o interesse dos
atenienses pela eloquéncia e a oratéria, pois, como resultado, o individuo que
melhor conseguisse se expressar ganhava mérito e influéncia.

O marco principal da prética da oratéria grega era a cidade, de onde a
retérica era util a todos os atos da vida politica que se realizavam com o
concurso do discurso ptblico: deliberagdes, eleigdes, arbitragens, relagbes
com as demais cidades, com as estruturas federais e com as
superpoiéncias. [.] os debates eram frequentemente acalorados e
imprevisiveis (PERNOT apud MAGALHAES, 2017, p. 101).

Entdo, uma vez que tudo era decido nas assembleias e se destacavam os
individuos com melhor discurso, persuadindo o auditério através da palavra, os
cidaddos sentiram a necessidade da habilidade da conversagfio e de aprender a
falar em publico.

Mediante isso, os sufistas, mestres itinerantes, professores, mediante
pagamento, ensinavam as técnicas para falar em publico com objetivo de persuadir.
De acordo com Magalhdes (2017), a palavra sofista era usada para se referir a
sabedoria € homem sabio, mas a partir de Aristoteles recebeu um novo sentido,
passando a se referir a desonestidade intelectual.
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Portanto, Aristoteles (2005), caracteriza sofistica como “sabedoria aparente,
mas nao real’, pois para ele os sofistas ndo ensinavam a verdade, pois o Unico
objetivo destes era vencer debates pelo poder da palavra. Para os sufistas nio
existe verdade absoluta, essa é relativa de acordo com a época e o lugar que o
homem vive.

Finaliza-se essa explanag&o sobre oratéria com Cicero (apud RIBEIRO, 2017,
p. 89) que, poderia se dizer que resume a oratéria como superior a todas as artes,
pois as outras requerem somente a agudeza de meméria, enquanto a oratéria exige
do orador a desenvoltura dos atores, as palavras dos poetas e o conhecimento dos
filbsofos.

2.2 RETORICA: CONCEPCOES CONCEITUAIS

A palavra retérica se forma da substantivagdo do adjetivo feminino retérica
pela elipse do substantivo técnica. Tem sua origem no grego (rheforike) que significa
a arte de falar bem, de expressar-se de forma clara, conseguindo transmitir as ideias
de maneira convincente (ABUCHAIM e PEREIRA 2017, p. 1).

Segundo ainda os autores supracitados (2017, p. 77) retérica, oratéria e
eloquéncia s&o trés palavras que derivam de diferentes raizes, retérica é palavra
grega e as outras duas procedem do latim. Todas significam falar, mas ha
diferengas, ainda que sutis. Oratéria € uma palavra substantivada pela elipse da
palavra arte, que significa a técnica, para falar em publico, ou seja, arte da oratéria,
eloguéncia, a competéncia para discursar, falar, argumentar ou se expressar
desembaragadamente e a retérica € a habilidade para convencer através do uso das
palavras.

Esclarece Moura (2011) que a retérica se refere mais a argumentacéo sélida
do contelido, & associagdo e a disposicdo das ideias, a forga da légica e da dialética.
Nesse sentido, no didlogo entre Socrates e Gorgias, observa-se o poder atribuido a
oratéria. Gorgias, ao ser questionado por Sdcrates a respeito de que arte ele se
considerava um profissional. O mesmo responde que € a retérica, o que Abreu
(2006), simplifica conceituando como a arte de convencer e persuadir. Entéo,
Socrates requer uma resposta mais especifica, pois para ele retérica e oratéria sdo
distintas. Magalhdes (2017) comenta que:
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Entdo, Sécrates, vou tentar revelar-te toda a forga da oratdria, pois tu
mesmo indicaste o caminho com muita preciséo. Creio que deves saber que
os arsenais e as muralhas dos atenienses, e as construgdes do porto, em
parte s&o devidas aos conselhos de Temistocles, em parte aos de Péricles,
ndo a sugestdes de construtores (MVAGALHAES, 2017, p.14 apud PLATAO,
19753, p. 15).

Igualmente & oratéria, o surgimento da retérica também se relacionada a
Democracia, € a necessidade indispensavel do individuo em se fazer presente e
participativo no governo da cidade, sendo esta necessidade caracteristica da do
novo regime politico instaurado em de Atenas.

“A retérica n8o nasceu em Atenas, mas na Sicilia grega por volta de 465,
apds a expulsdo dos tiranos. E sua origem ndo é literaria, mas judiciaria [...]"
(REBOULD, 2004, p. 2). Entdo, a retérica teve seu nascimento no século V a.C, a
principio empregada como método de persuasdo em audiéncias com assuntos
variados, com o tempo, ganhou o sindnimo da arte de falar bem.

Abreu (2006) também informa que a retérica surgiu na Grécia, por volta de
427 a. C, completando que esta teve seu inicio relacionado com o novo modelo de
sociedade que surgia com a criagdo da Polis, apoiando-se na persuasio e na
argumentacdo. Segundo o mesmo autor. Mestres itinerantes que tinham
competéncia para ensinar essa arte “vinham, sobretudo das colénias gregas da
época [...]" (ABREU, 20086, p. 27). A retérica era competéncia primordial para vida do
cidad&o ateniense, pois era através dela que os problemas da sociedade ou pessoal
eram resolvidos. Vale ressaltar ainda que essas técnicas podem ser ensinadas,
tornando uma pessoa capaz de adquirir tais habilidades, j& que essa era a fungéo
dos sofistas.

Rebould (2004) afirma que os gregos que criaram a “técnica retérica” com a
finalidade de ensinar a persuadir em qualquer discurso independente do assunto,
sendo o orador capaz de defender qualquer causa e tese. Na antiguidade as escolas
ensinavam a retdrica e a diferenca de seus estilos, que deve adequa-se de acordo
com o discurso em questao.

Com o inicio da Democracia em Atenas, a liberdade dos debates, e a nova
organizagaéo da sociedade grega, fizeram surgir os surfistas que tinham a retérica
como importante meio de comunicacdo e sobrevivéncia. “[...] Eles se
autodenominavam SOFISTAS, sabios, aqueles que professam a sabedoria. Os mais
importantes foram Protagoras e Goérgias” (ABREU, 2006 p. 27). Os sofistas foram os
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percussores da Retdrica. Denominados mestres na arte de falar bem, ganharam
prestigio e grande reputacgéo e seus ensinamentos eram disputados pelos jovens da
alta classe social.

Os sofistas ndo construiram escolas, mas compartihavam entre si de
métodos e objetivos em comum. Dedicavam-se a ensinar a arte da politica e como
formar um cidad@o do bem, levando em conta que a persuasio era a principal arma
utilizada nos tribunais e em outras ocasides importantes da época.

“A retbrica classica se baseava, portanto, na diversidade de pontos de vista,
no verossimil, e ndo em verdades absolutas [...]" (ABREU, 20086, p. 32), conforme o
proprio perfil dos sofistas, anteriormente apresentado nesse estudo. A retérica se
tornaria indispensavel para os anseios da época, ja que era por meio dela que o
orador buscaria convencer o auditério a seu favor. Ainda de acordo com Abreu
(2006), uma das técnicas mais usadas pelos professores da retérica em Atenas era
a de criar opinides contrarias ao senso comum.

Os filésofos da época fizeram fortissimas criticas aos métodos usados pelos
os sofistas, ressaltando-se que a Filosofia teve um papel de destaque no
desenvolvimento da retérica, como a ciéncia responséavel por aperfeicoamentos que
permanecem até os dias de hoje, apesar dessas técnicas tenham sido usadas tanto
forma positiva como de forma negativa.

Para alguns autores, a retérica é uma arte, para outros ela é vista e estudada
como uma ciéncia, em razdo dos métodos que ela oferece para a elaboracdo de um
discurso organizado. Segundo Mateus (2018, p. 36) “a retérica é uma técnica que
consiste numa competéncia caracteristica que consiste no emprego da oratéria e da
eloquéncia segundo alguns padrées discursivos”.

A retdrica é teoria do discurso construida a partir do estudo e reflexdo sobre
duas propriedades humanas: a oratdria e a eloquéncia. Por isso, é uma
organizag&o maior, um sistema de estudos da linguagem humana que se
organiza por um conjunto de principios tedricos e possui um fim claramente
delimitado: gerar um efeito pratico, eficaz, imediato e previamente
estabelecido que resulie em persuaséo (QUINTAS et al, 2017, p. 44).

Pressupdem a ret6rica sendo um sistema de analise da linguagem e toda a
produgéo da fala ou da escrita pode justificar a sua ungdo como aquela de criar um
efeito imediato, esperando um resultado daqueles a quem o discurso foi destinado.
Jugar-se persuadir como sendo a principal fungo da retérica, esse é seu objetivo,
encontrar os meios para persuadir o destinatario.
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Entende-se a retérica como técnica que diz respeito a formag¢do de uma
ideologia manifestada através da fala, e depende em grande parte da capacidade
intelectual do orador. E também encarregada de aumentar e melhorar a capacidade
de persuasdo. Meyer (2007) mostra trés definicdes de retérica:

(1) a retérica € uma manipulagdo do auditério ( Platdo).

(2) aretbrica é a arte de bem falar (ars bene dicendi, de Quintiliano);

(3) a retdrica é a exposicio de argumentos ou de discursos que devem ou visam
persuadir (Aristételes).

Diante disso, entende-se que esta busca meios para expor argumentos de
maneira persuasivas, pode ser um dom do orador ou métodos que este pode
estudar, aprender ou aprimorar. Vale ressaltar que a retérica é uma arte, que se
associa a outras artes para alcangar seu objetivo que é persuadir.

A retorica classica, a arte de bem falar, ou seja, a arte de falar (ou escrever)
de modo persuasivo se propunha estudar os meios discursivos de acdo
sobre um auditério, com o intuito de conquistar ou aumentar sua adeséo as

teses que se apresentavam ao seu assentimento (PERELMAN, 2004, p.
177).

Assim falar bem pode ser um dom de poucos, mas também uma habilidade
que pode ser trabalhada, ensinada, aprendida e melhorada com uso de técnicas
capazes de revestir o orador de meios para levar os ouvintes a se deleitarem com o
discurso, como também a agirem e se sentirem, ndo s6 persuadidos pelas paixdes
despertadas, mas também convencidos pelos argumentos légicos bem empregados.

Esta associada & oratéria e a dialética, um conjunto de técnicas destinadas a
fazer com quer um orador seja capaz de discursar com eloquéncia, transmitindo
suas ideias de modo belo e eficaz.

[..] & forga de verdade, os conjuntos das opinides aceitas. A dialética
utilizaria um silogismo diferente, que seria justamente o oposto do silogismo
demonstrativo. [...] o silogismo dialético envolve um raciocinio que parte do
provavel, de premissas que ndo geram conclusdes verdadeiras, mas
plausiveis (OLIVEIRA e OLIVERA, 2018, p. 203).

A Dialética, palavra de origem grega, remete ao didlogo, a persuadir, a
raciocinio, a debate. Em um debate, ideias so diferentes e um posicionamento




O0000000000000000V00V00V0V0O0V0V0V00V0V000O0V0V0V0OO0O0O0VO0V0OOOOOO

17

defendido é questionado. Segundo Oliveira et al (2018) informa, para Aristételes a
dialética ndo buscaria a verdade absoluta, mas o provavel (endoxon), verossimil
(eikos): a dialética é a parte da retérica que nao trata os argumentos como uma
verdade de um modo geral, sua finalidade é fazer € mostrar o0 que pode ser provavel
e fazer com que este seja visto como verdade.

Arte de bem falar, com objetivos mdltiplos: persuadir, convencer, criar 0
assentimento; agradar, seduzir, justificar o seu ponto de vista a qualquer
preco; sugerir o implicito pelo explicito; fazer passar como verdadeiro o que
& apenas verossimil. A Retdrica — que é amoral — & uma técnica que leva o
auditorio a mudar sua opinido sobre determinada questéo, ou a reafirma-la,
se for o caso, sendo o orador convincente pelos gestos, pela voz, pela
postura, pelo estilo, pela construcdo de silogismos retdricos |...]
(PANTALEONI, 2013, p. 1).

A retérica € uma técnica do ponto e vista que se trata de um conjunto de
preceitos que podem ser praticados com a finalidade de convencer o auditério “A
Retorica € uma técnica que consiste numa competéncia caracteristica que consiste
no emprego da oratdria e da eloquéncia segundo alguns padrbes discursivos’.
(MATEUS, 2018, p. 36). E possivel dizer que a retdrica faz uso da oratéria e da
eloguéncia para alcangar sua finalidade que é a persuas&o, assim vale ressaltar que
ambas estdo interligadas na busca do resultado final que é persuadir.

Mosca (2001, p.19) afirma que “quando se fala que a Retérica se caracteriza
por ser uma técnica (techne), trata-se simultaneamente de uma técnica de
argumentacéo e de uma habilidade na escolha dos meios para executa-la’. Entende-
se assim que a retdrica tem em si um conjunto de regras capaz de determinar, qual
o melhor meio de persuasdo para cada caso, e que se o invido buscar este
conhecimento se souber o0 que se aplica e como se aplicar essas técnicas de
persuasao, ele terd maior chance de persuadir o seu piblico ou seu adversario.

Matheus (2018) considera a retérica enquanto técnica que conserva seus
ensinamentos que podem ser repassados de geragdo em geracdo, e também
ensinada por um especialista no assunto. Esse ensinamento pode ser praticado de
duas maneiras: por emulagdo onde um individuo tenta reproduzir os gestos, a
oratdria, a argumentacdo e o discurso de um orador consagrado. A segunda é a
desenvolvida nas instituicdes, como universidade, worshop, consultoria, ou até
mesmo em aulas particulares onde o orador ensina uma pessoa com um
determinado objetivo.
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Reboul (2004) existe uma retérica espontanea, uma aptiddo para persuadir
pela palavra que talvez seja inata [...] e também existe uma retérica ensinada como
o nome de técnica de expressdo e comunicagéo. Mas nas duas sdo encontrados os
mesmos procedimentos, intelectuais e afetivos, procedimentos que fazem da
retérica uma técnica. Vale ressaltar que tanto as retérica espontanea aquela que &
vista por alguns como um dom divino que a pessoa recebeu quanto a retérica
praticada através de ensinamento e treinamentos, estudos, ambas buscam alcancar
o mesmo resultado, que é convencer alguém a fazer algo.

Segundo Mosca (2001) a doutrina retérica de Aristételes constituiu-se em
atribui-la as competéncias dos saberes provaveis e ndo das certezas e da
comprovagio, as quais séo fazem parte do raciocinio cientifico e légico. Para este
autor, a retérica ndo se irata de uma ciéncia com o objetivo de provar o que seria
verdadeiro o falso, mas de através do raciocinio logico mostrar hipdtese do que pode
ser provavel, do que pode ser aceito como verdade a partir da consciéncia e do
entendimento de cada pessoa.

[...] A Retérica contém um codigo moral precisamente devido & sua prépria
natureza ambigua: tanto pode levar o auditdrio ao logro, como o pode
ajudar a obter aquilo que deseja. Tal como Aristételes alerta, a Retédrica néo
é inerentemente boa ou ma; os seus usos e intengdes € que podem
prejudicar e beneficiar aqueles a quem se dirige. Ela possui a capacidade
de conferir os maiores beneficios quando utilizada com propriedade e
correcdo, e infligir enormes danos se empregue de forma errdnea
(MATEUS, 2018, p. 39).

Portanto, o seu campo é o da contestac@o, da cresga, da opinido, que se
formarda pelo uso da dialética, pela oposicdo das ideias e pelas habilidades
desenvolvidas no discurso. A retérica sfo técnicas que estfo & disposicéo de todos,
cabe aqui dizer que a retdrica néo se trata de técnicas boas ou ruim, para manipular
ou néo, cabe ao orador saber a maneira que vai usar, e com qual finalidade, o que
faz da retérica ser algo bom ou ruim e o seu orador, e ndo as suas técnicas.

Inicialmente essa arte, era aplicada somente ao discurso oral, porém com o
passar do tempo, passou a ser aplicada também ao discurso escrito, e, quando
empregada nos textos literarios, recebeu o0 nome de Estilistica.

A retérica vai além da oralidade e da escrita, ela também esta presente na
pinfura, na publicidade, na musica. A Retérica ndo designa o ensino de toda e
qualquer persuasdo, nem a instrucdo de todo e qualquer dominio — racional ou
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emocional — sobre o auditério (MATEUS, 2018, p. 39). A retdrica se apropria de meio
para favorecer seu objetivo, para fortalecer seus argumentos, ela é capaz de se
associar a qualquer técnica, de se reinventar, para alcangar a persuaséo, pois por se
s6 nem sempre sera capaz de atingir sua meta.

Para Alexandre Junior (2005) algumas pessoas consideram a retdrica nada
mais que uma manipulagdo através do discurso, no entanto, o autor ressalta que a
retérica vem restabelecendo-se de volta a sua antiga condicdo de teoria e pratica da
argumentacdo persuasiva, voltado a ser valorizada como ciéncia e arte das palavras
gue buscam descobrir meios para interpretar e explicar os discursos, aicangando a
confianga e provocando a agao.

[...] no fundo, a retdrica é uma saber que se inspira em muitiplos saberes e
se pbe ao servico de todos os saberes. E uma saber interdisciplinar no
sentido pleno da palavra, na medida em que se afirmou como arte de
pensar e de comunicar o pensamento. E como saber interdisciplinar
transdisciplinar, a retdrica esta presente no direito, filosofia, na oratéria, na
dialética, na literatura, na hermenéutica, na critica literaria e na ciéncia
(ALEXANDRE JUNIOR, 2005, p. 9).

Vale ressalta que a retdrica vai sempre buscar a melhor técnica para
persuadir em cada caso, o que a torna tdo magnifica, pois nem uma outra arte
carrega consigo essa fungio, pois cada arte s6 é capaz de persuadir dentro da sua
area de competéncia. Assim é possivel dizer que a retérica se caracteriza pela a
faculdade de descobrir os meios de persuas&o sobre qualquer tema, podendo ser
usada em indmeros meios possiveis para alcangar tal proposito, no entanto é
preciso entender que a retérica por si s6 ndo é suficiente para se tornar persuasiva.

Para Reboul (2004) a retérica se refere ao discurso persuasivo, ou ao que
esse discurso tem de persuasdo, a arte de persuadir pelo discurso. Por discurso
compreende-se toda produgdo, verbal, oral ou escrita, diante dessa definico
entende-se que a retdrica ndo se aplica a todos os discursos, & uma exclusividade
daqueles que objetivam persuasdo. “A primeira fungéo da retérica decorre de sua
definicdo: arte de persuadir. E, alids, a mais evidente e a mais antiga; [...
(REBOUL, 2004, p. 17). Diante do exposto compreende que de todas as funcdes da
retdrica a principal & persuadir, pois todas as outras fungbes sdo acessérios para
atingir o seu principal objetivo que é alcangar a persuasdo, convencer ouvinte a
fazer o que o orador deseja.
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Segundo Figueira et Ferreira (2016), a retérica é integrada por quatro partes.
A invencdo, disposi¢do, elocucdo e agdo. O discurso precisa passar por essas
quatro etapas, para ser capaz de cumprir o seu papel. De acordo com Reboul (2004)
a invengdo € a investigacdo dos argumentos que possam favorecer a defesa da
tese. “Busca empreender o orador de fodos os argumentos e de outros meios de
persuasdo relativos ao tema de seu discurso” (REBOUL, 2004, p.44). Sendo a
invencgdo a primeira fase do discurso esta diz respeito a entender o assunto, juntar
todos os argumentos apropriados, para usar no momento mais oportuno.

A Disposicao se refere a estrutura do discurso, a organizagéo. A disposigao
€ a etapa em que o texto & organizado “é a etapa em que s8o organizados e
distribuidos os argumentos de maneira racional e plausivel no texto, em busca de
uma solug&o para um problema em tela” (FERREIRA, 2010, p. 110).

A disposicéo € a segunda etapa do discurso persuasivo, ela se refere a ordem
dos argumentos, se na invencdo faz-se o levantamento dos argumentos é na
disposicéo que seleciona a sua ordem, por grau de importdncia na busca da
persuasao.

A Elocucdo refere-se a elaboracdo do discurso conforme o estilo mais
adequado. Para Figueiredo et Ferreira (2016) a elocugéo expde o estilo do orador e
este deve se adequar ao estilo do auditério, para o orador é indispensavel saber
para qual tipo de auditdrio estd a se pronunciar, pois as técnicas usada para falar
diante de um publico simples ndo sdo as mesmas de se pronunciar diante de
ouvintes cultos.

Conforme REBOUL (2004, p. 63) “Ser claro é pér-se ao alcance de seu
auditorio concreto”. Diante disso, entende-se que o terceiro estigio no processo
argumentativo, refere-se ao texto escrito, a expresséo e ao estilo do orador, é nesta
fase que se conhece um bom orador, pois este deve saber o melhor discurso que
tipo de expresséo usar, de que maneira deve se pronunciar.

A maneira mais explicita de fazermos ecoar o poder das palavras esta no
modo como as empregamos no discurso, na maneira como trabalhamos a
elocutio (elocucdo). Em sentido técnico, a elocucéo é a redacio do discurso
retrico. Mais do que uma questdo estilistica, envolve o tratamento da
lingua em sentido amplo, abrange o plano da express&o e a relacéo forma e
contetdo: a cormrecdo, a clareza, a adequagéo, a concisao, a elegancia, a
vivacidade, o bom uso das figuras com valor de argumento [...] (FERREIRA,
2010, p. 63).
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Vale ressaltar que é na elocugdo que conhecemos o bom orador, pois € nesta
fase que este precisa saber se adequar ao auditério, saber conquista-lo. O orador
deve entender as caracteristicas do seu publico, saber de que maneira deve
expressar seus argumentos. Uma vez que a linguagem que pode ser de facil
entendimento para um auditdrio especifico, pode ndo fazer sentido para um outro
tipo de auditério, podendo causar um efeito contrario ao objetivo do orador.

Conforme o Reboul (2004), a agdo & a prontncia concreta do discurso,
completa de tudo que possa provocar resultados, como o tom da voz, gestos,
mimicas, entende-se que a finalidade da ag@o & ganhar a atengdo do publico e
persuadi-lo, mediante a essa fase que o orador deve mostrar o que deseja, para
ganhar a ateng&o do publico o orador aplica emogéao as palavras, interagem como o
auditdrio e o ambiente, fazendo uso de textos verbais e ndo verbais.

Diante disso pode se dizer que a agdo € de fato a fase onde esta a estratégia
para persuadir o publico, uma vez que é por ela que o discurso se concretiza, para
chegar ao auditério, & nesta fase que o orador pode ser considerado um ator, pois
para convencer seu auditorio este deve ser habilidoso na arte da dramatizag&o.

Para Mosca (2001) é a agdo que modela o discurso, a sua representacdo
dando meios para construcdo da retdrica, na acdo estdo os elementos
suprassegmental “(ritmo, pausa, entonacdo, timbre de voz) e a gestualidade”
(MOSCA, 2001, p. 29). Entende-se assim que a linguagem ndo verbal também faz
parte da comunicago, sendo preciso apropria-la ao auditério com o propésito de
convencer n&o somente pelo raciocinio, mas com base nas emogdes ser capaz de
persuadir.

N&o menos importante, se ndo a mais importante temos uma quinta fase do
sistema retorico, a memoéria é responsavel por armazenar o conhecimento do
orador, guardar os argumentos, pois no caso de algum imprevisto é a ela que o
orador ira recorrer. Para Quintiliano (2016) a memoria era néo somente um dom mas
uma técnica que poderia também ser desenvolvida por processos mneménicos, os
famosos “truques” para a retengéo do discurso.

Esclarece Mosca (2001, p. 29), que a meméria & a retengio do material a ser
transmitido, considerando-se, sobretudo o discurso oral, em que um orador transmite
mensagem a um auditdrio, ressaltando que a memoéria permite, ndo somente reter,
mas também improvisar. “Esta, longe de ser um entrave a criatividade, permite uma
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melhor posse do discurso, o que nao elimina a improvisagio e a capacidade de
adaptacao as eventuais refutagdes’.

Conforme se pode observar, as trés partes do sistema retérico séo
fundamentais para que se possa ter o discurso disponivel na membria. Vale
ressaltar a importancia da meméria para decorar os discursos, podendo ser de
autoria do proprio orador ou os de outros, bem como, valoriza os exercicios de
oratéria e defende a importéncia do conhecimento de multiplas competéncias, além
da formacao tedrica especifica do orador.

Para Mosca (2001), os romanos foram responsaveis por acrescentar a
memoria ao sistema retdrico, para os romanos a memoria € de grande importancia
pois ela guarda informagdes que pode ser consultada caso ocorra algum improviso.
A meméria do orador é sem divida a parte primordial do sistema retérico, pois é
nela que serdo guardadas todas as informagbes sobre o discurso e os argumentos
necessarios para o discurso.

Ao longo da trajetéria humana indimeros oradores fizeram uso da retérica,
aplicando métodos apropriados para validar sua fala, com a finalidade de convencer
pessoas a acreditarem em seus discursos, diante disso, entende-se que discurso
retérico se faz da criacdo e organizagéo das ideias, fazendo-se necessaria uma
preparagéo para falar em publico, saber qual a express&o apropriada, memorizar os
argumentos, selecionar o vocabulario, ter uma boa dicgao.

Mosca (2001, p. 27) afirma que “inicialmente, é preciso achar o que dizer; em
seguida, ordenar o que se encontrou e proceder a um investimento no plano da
expressédo, de modo a ter adequagdo nas escolhas [...]". Portanto, é fundamental
encontrar uma harmonia entre voz e gestos de maneira a legitimar as palavras do
emissor com o contedo do discurso. O autor acrescenta que o pensamento e as
ideias se fazem um trabalho em equipe com a linguagem, na qual aprender a pensar
é também aprender a expressar.

O discurso persuasivo, “aquele destinado a agir sobre os outros através do
logos (palavra e razdo), envolve a disposigdo que os ouvintes conferem aos que
falam (ethos) e a reacdo a ser desencadeada nos que ouvem (pathos)” (MOSCA,
2001, p.22). Esses elementos serdo posteriormente definidos como docere, movere,
e delectare, ou seja, o instruir, 0 comover e 0 agradar.

A retérica formou oradores e escritos aptos de convencer as massas através
das mensagens que desejavam transmitir sustentando-se mediante os termos logos,
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pathos e ethos. Estas trés etapas da retérica, permite ao orador cria e transmite uma
imagem positiva de si mesmo, expor seus argumentos de maneira a buscar
convencer o auditério das suas convicgbes, e despertar no ouvinte inameros
sentimentos que possam favorecer o processo de persuasao.

Segundo Abuchaim et Pereira (2017) para Aristételes o ethos se refere a dois
termos semanticos, pode representar a personalidade do orador, como por exemplo
ser honesto, ou n3o, ser uma pessoa boa, digna de confianga, ou ser neutra,
podendo representar habitos, costumes ou o carater. Perante essa colocagéo,
entende-se que o ethos s&o os argumentos usados pelo orador para promover sua
imagem de forma positiva diante do auditério.

Quando o orador & visto como uma pessoa honesta, sincera, humilde,
determinado, torna-se uma pessoa confiavel para o auditério, facilitando que este
concorde facilmente com os argumentos apresentados pelo orador. “Obtém-se a
persuasdo por efeito do carater moral, quando o discurso procede de maneira que
deixa a impress&o de o orador ser digno de confianga” (ARISTOTELES, 2005, p.
33). Perante tal afirmac&o, percebe-se que ao conseguir transmitir a imagem de uma
pessoa honesta o orador ganha a confianga do publico, e este tende a vincular as
ideologias do orador ao carater do mesmo, e assim se deixa ser persuadido pela
emogao.

O ethos diz respeito a quem profere o discurso, ou seja, ao orador. Como
ele se apresenta? Que fracos de personalidade e de carater exibe? Como
se comporta em publico: é calmo ou ansioso, arrogante ou humilde, claro ou
obscuro em seus pronunciamentos? O logos, por sua vez, € a propria ra-
cionalidade presente no discurso: que argumentos sustentam o que é dito?
Como se concatenam? O que pretendem mostrar? Finalmente o pathos se
vincula ao auditério, ou seja, ao conjunto dos que travam contato com o
discurso e, a partir dele, aderem ou ndo as teses apresentadas. De que
maneira esse auditdrio reage? Quais séo suas disposigies, seus valores,
interesses, etc.? (OLIVEIRA et apud 2018, p. 204; OLIVEIRA, 2016, p. 12).

Compreende-se o ethos como as qualidades do orador, se este se comporta
de forma moral e ético na sociedade. O ethos pode ser entendido também como um
meio de persuaséo, visto que através deste o orador pode conquistar a simpatia do
publico e convencé-lo a apoiar as ideias do mesmo. A imagem do orador é
primordial para o discurso que tenha por finalidade a persuaséo.

Meyer (2007, p. 25) postula que “[...] o ethos, o pathos e o logos devem ser
postos em pé de igualdade, se ndo quisermos cair em uma concep¢do que exclua
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as dimensdes constitutivas da relagio retérica. O orador, o auditério e a linguagem
sdo igualmente essenciais. Entende-se que essas trés formas de argumentag¢io
deve ser frabalhadas em conjunto, pois estas estdo interligadas, & impossivel
descartar uma delas e conseguir alcangar o resultado esperado em um discurso, ou
seja conseguir persuadir o auditério.

Segundo Reboul (2004), Arisidteles revela que cada discurso tem uma
finalidade diferente para persuadir. O género deliberativo tem a fungcdo de
aconselhar, o que é bom ou ruim, o judiciario busca o justo e o injusto, o epidictico
se refere a censura ou ao elogio, cabe ao orador encontra o género para persuadir o
seu auditério.

Os discursos s&o elementos primordiais na producdo de textos, sdo os
responsaveis pela, o discurso deve ser adequado para cada ocasidio, a linguagem
deve ser apropriada para cada tipo de discurso. “O sistema oratério deve adequar-se
ao género do discurso [...] classificados de acordo com caracteristicas relacionadas
ao orador, ao auditério, & intencionalidade e ao tempo dominante presente, passado,
futuro” (SANTOS et al 2017, p. 90). E Indispensavel para o orador conhecer guais
s8o as categorias discursiva e suas caracteristicas, conhecendo os géneros

discursivos o orador seré apto a escolher aquele géneros que melhor se adequa a
situagc&o da sua causa.

O judiciério refere-se ao passado, pois s&o fatos passados que cumpre
esclarecer, qualificar e julgar. O deliberativo refere se ao futuro, pois inspira
decisGes e projetos. Finalmente, o epidictico refere-se ao presente, pois o
orador prople-se & admiracdo dos espectadores, ainda que exiraia
argumentos do passado e do futuro (REBOUL, 2004, p. 45).

Vale ressaltar que cada discurso tem um proposito, um tipo de auditério
especifico, suas particularidades para apresentar os argumentos, ou seja,
apresenta-lo no tempo futuro, presente ou passado. As técnicas de persuasido
também deve se adequar a cada género, visto que o publico destes sdo diferentes, e
entende que a linguagem do orador deve ser trabalhado conforme seu auditério.

Segundo Santos (2017), ao género judiciario cabe ao auditério absorver ou
condena o réu, sendo na oralidade que o discursista (logos) buscara criar a imagem
do orador, a sua ética & moral (ethos), para persuadir o auditério, através das
emogdes despertadas no ouvite (pathos). Essas s&o caracteristicas encontradas até
nos dias atuais no género judiciario.
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No género deliberativo o tempo é o futuro, este aconselha sobre
acontecimento que ainda ir8o acontecer e os principais temas s&o cinco: “guerra e
paz, defesa nacional, exportagdo legislagdo” (SANTOS, 2017, p. 92). Ainda segundo
o autor, o género epiditico € classificado por Aristoteles, como aquele que o orador
faz uso da palavra para elogiar ou criticar alguém, é tempo é o tempo presente, mas
ndo impossibilita fazer uso acontecimento o passado e as possiveis presungdes do
futuro.

Matheus (2018) relata que por toda parte do mundo, em todas as épocas ao
logo da histéria, homens e mulheres fizeram uso da retérica para compartilhar e
fazer as suas ideias serem aceitas. O processo retérico comega com Péricles ainda
na Antiguidade, passa por Santo Agostinho, na Idade Média, no século XVI,
Martinho Lutero, chegando ao século XX, com Kate Sheppard, Martin Luther King,
Nelson Mandela, Margaret Thatcher, Winston Churchill, e Barack Obama, no século
XXI. No entanto, o fato do nome dessas personalidades estarem ligadas a sua
importancia na vida publica, a retérica ndo é exclusividade da politica.

Segundo Alexandre Junior (2005) a retérica estd na moda, nunca esteve tio
comentada como nos dias atuais. Estd presente em congressos e coloquios,
abordando inimeros temas e surpreendendo, fazendo-se presente em todas as
areas do saber humano. “A retérica é uma das artes praticas mais nobres, porque o
seu exercicio € uma parte essencial da mais bésica de todas as fun¢des humanas’.
(ALEXANDRE JUNIOR, 2005, p. 10).

Diante do exposto pode se dizer que a retérica hoje é tdo importante para
sociedade quanto era quando surgiu na Siria, pois ela esta presente em todas as
profissdes e assim como foi na Grécia, hoje também os individuos que consegue
dominar essas técnicas s8o os com maiores chance de se destacarem na
sociedade.

Essa ciéncia, eniretanto ndo estad no limbo. Hoje, ela é praticada sob o
nome de retdrica, mas também sob outros nomes, por fildsofos, linguistas,
semioticistas, antropblogos, socitlogos, especialistas da literatura,
psicdlogos [...] As pesquisas destes revestem multiplos aspectos. Uns se
interrogam por que uma deferminada formulagio desencadeia o
assentimento do publico e ndo aquela oufra; outros estudam as razdes
técnicas que fazem com que um mesmo enunciado possa produzir,
simultaneamente, vérios significados distintos (KLINKENBERG, apud
MOSCA, 2001, p. 12).
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A retérica esta presente em todos os lugares, na conversa entre pais e filhos,
no julgamento de um réu, na sala de aula, nas propagandas, na musica, e
expressando de forma verbal e ndo verbal, a mesma passou a ser pesquisa de
diferentes pontos de vista, como sendo uma arte, uma ciéncia, ou uma técnica, a
verdade € que inimeras s80 as areas do saber se apropriam da retérica.

Conforme Mateus (2018) convencer as pessoas a aprovar as nossas ideias &
uma necessidade que estar sempre presente em nossa vida. Como seres sociais,
frequentemente somos colocados em situagdes que requerem de nés uma deciséo,
de aceitagéo ou rejeicdo. “[...] continuamente avaliamos as propostas que nos fazem
e, simultaneamente, procuramos fazer com que as nossas propostas possam ser
suficientemente razoaveis para serem partilhadas e adaptadas por outros”
(MATEUS, 2018, p. 16). De acordo com o autor citado, compreende-se que é
indiscutivel a importéncia da retérica na vida do individuo, pois faz parte da
sobrevivéncia humana persuadir o outro.

A retdérica na contemporaneidade - A retérica passou por um periodo
esquecimento, s6 partir da década de 50, com o os meios de comunicagdo de
massa ela reaparece com os estudos de Perelman e Olbrechts-Tyteca em 1958, a
respeito das técnicas discursivas aplicada com a finalidade de se promover ou
reforgar uma tese. “o discurso sedutor se faz cada vez mais presente, tornando-se
um ato de grande habilidade o desembaracar-se em meio a um emaranhado de
linguagens, de atitudes e de decisdes a tomar a cada instante” (MOSCA, 2001, p.1).

A retérica &€ uma ciéncia, e continua sendo praticada todos os dias, na
filosofia, linguistica, semidtica, antropologia, sociologia, na psicologia com o nome
de retdrica ou ndo, mas a verdade € que ela esta presente em quase todas as areas
do saber. “Se a escola nos ensina a decifrar as palavras, a tragar as suas letras,
ninguém nos ensina, verdadeiramente, ler os discursos que se fazem ouvir ao nosso
redor”. (KLINKENBERG, apud MOSCA, 2001, p.12). Neste caso podemos afirmar
gue a retérica € uma ciéncia que tem seu lugar no novo modelo de sociedade, sendo
uma ferramenta importante para o desenvolvimento do individuo e da sociedade.

Se a palavra, entretanto, refere-se a critica de arte, ao artigo de jornal, ou
ainda, aos gritos das torcidas? Se ela remete aos debates da radiodifuséo
ou aos sites da internet? Se ela designa também o slogan politico, o
anuncio publicitario, o clipe televisionado? N&o séo estas, de fato, as formas
contemporéneas da forga simbdlica e ndo constituem elas, igualmente,
“discursos™? (KLINKENBERG apud MOSCA, 2001, p. 12).
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Diante do exposto, é possivel concluir que a retdrica estd cada dia mais
presente em nosso cotidiano, uma retérica contemporanea que se reinventou para
se adequar ao seu auditorio, ela é hoje capaz se manifesta de diversas maneiras,
estd nos simbolos, nas palavras, no silencio, nas imagens, nas fotografias, nos
cartazes, na linguagem online.

Matheus (2018) discorre que a retérica do século XXI é a retérica digital, que
tem buscado entender de que maneira a comunicaggo online tem influenciado os
individuos, quais as técnicas persuasivas ela faz uso. Vale salientar que neste
processo de transformagdo da Retdrica os meios online sdo novas formas de
técnicas persuasivas, visto que a realidade em relagdo ao auditério orador se
modificou, no entanto, a finalidade permanece a mesma, o emissor busca convencer
0 destinatario.

As sociedades tecnolbgicas actuais expandiram, de forma particularmente
singular, o campo de estudo da Retdrica. O facto dos discursos de
persuasdo poderem ser lidos, escritos e observados por milhSes de
pessoas em simultaneo significou alterages fundamentais, quer ao nivel
quantitativo, quer ao nivel qualitativo da Retérica (MATEUS, 2018, p. 211).

Uma das peculiaridades da retérica é a sua habilidade de se adaptar novos
ambientes que promovam a comunicagéo. Vale observar que a retérica do século
XXI n&o poderia permanecer a mesma de séculos ou década passada, a histéria se
renova e cria novas maneira de se expressar, neste sentido justifica-se que a
retérica atual seja encontrada nos discursos online e que esta seja o centro da
comunicag&o e da persuas&o nas novas correntes da comunicagio em massa.

Em suma, retdrica tem o poder de colocar em papel de destaque os que
consegue domina-la. Nos dias atuais, a oratdria e a retdrica consistem em duas
importantes ferramentas com o poder de fazer com que seu orador alcance seus
objetivos através de discursos persuasivos. A retérica se renovou na
contemporaneidade, indo além do discurso falado ou escrito, com objetivo de
persuadir, se inventou e recriou novas técnicas de persuaséo, presente na arte, na

musica, na publicidade, nos antncios, entre outros meios que buscam convencer.
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2.3 A PERFORMACE DE UM ORADOR

O orador é o sujeito que discursa, que manifesta suas ideias publicamente.
Para ser um orador o individuo precisa ter disciplina, técnicas e disposicéo para
estar em constante aprendizado. E condigéo fundamental para o orador conhecer as
técnicas retérica, desenvolver habilidades para falar em publico de maneira
elegante, comovendo o auditério, além disso € preciso persuadir o receptor para que
aceite seus argumentos.

O orador &, no fundo, aquele que da corpo e express&o ao pensamento que
produz uma opinido {entidade abstracta). E a ele que o auditdrio reage.
Assim, o sucesso retdrico depende da capacidade do orador em fazer ver e
fazer sentir ao auditério a pertinéncia, razoabilidade e plausibilidade daqui-
lo que é argumentado (MATEUS, 2018, p. 94).

A Oratoria compreende o discurso como sendo uma exposicdo de ideias
preparada de maneira organizada, composta por algumas caracteristicas basicas,
no que diz respeito & organizagdo do pensamento e do raciocinio, para depois estar
apta a passar por um trabalho estético.

E preciso, porém, néo esquecer que a cada género é gjustado um tipo de
expressédo diferente. Na verdade, ndo sdo a mesma a expressédo de um
texto escrito e a de um debate, nem, neste caso, oratéria deliberativa é a
mesma que a judiciaria. Efetivamente é necessério conhecer ambas: uma
para sabermos expressarmo-nos corretamente, outra para ndo sermos
forcados a permanecer em siléncio se quisermos dizer algo aos outros, que
é o que sucede aos que ndo sabem escrever (ARISTOTELES, 2005, p.
275).

Informa Pimenta (2006, p.142), que “qualquer técnica aprendida precisa ser
incorporada, intemnalizada para que seja usada com naturalidade, segundo a
maneira de ser e o estilo de cada um’, sendo também importante o meio de
transmiss8o do discurso. E compreensivel tal afirmagdo, pois um orador precisa
passar sinceridade ao discursa, o texto precisa ter vida, o que ndo & possivel fazer
com palavras pronunciadas de maneira mecanica.

Conforme Santos et al (2017) € preciso apropriar o sistema oratério conforme
o género do discurso a ser realizado, as caracterizas do discurso deve se relaciona
com as do seu orado, auditério, finalidade, e ao tempo, se passado, futuro ou
presente.
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“Falar, por sua vez, requer consciéncia acurada de si e da natureza do
auditério[...]” (FERREIRA, 2017, p. 46). A finalidade de falar diante de um auditério
pode variar entre divulgar uma informagdo, repassar uma ideia e até mesmo com
funcdo de transformar o comportamento das pessoas. A imagem, a postura o poder
de argumentagdo e a forma como o orador se apresenta também sdo componentes
indispensaveis da oratéria.

Para Aristételes (2005) se o discurso ndo for realizado de forma clara, n&o
tera alcangado sua finalidade, também ressalta que se faz necessério fazer uso de
Gramatica correta, da selecdo das palavras apropriadas e dos elementos de ligagéo
entre as classes gramaticas.

Quintiliano (1836 apud MAGALHAES, 2017) afirma que se deve escrever de
maneira que seja impossivel que o leitor ndo entenda. Ressalta-se que s&o cinco os
elementos indispensaveis a serem levados em consideragdo na oratdria,
compreendendo quem diz, o que diz, a quem diz, por qual meio diz e qual o que
efeito esperado ao dizer.

Segundo Cicero (2001, p. 51) “tendo encontrado o que dizer, e em que
ordem, o mais importante & de que modo transmitir". Um bom orador conhece suas
imperfeicoes e suas virtudes, sabe exaltar suas qualidades de modo a compensar
suas limitagdes. Deve antes compreender o publico, as particularidades do
interlocutor, para ser capaz de falar a mesma lingua, ressalta Rebould (2004),
acrescentando ainda que ao orador néo é suficiente saber falar em publico, é
fundamental saber a quem fala.

[...] primeiramente, encontrar o que dizer, organizé-lo ndo apenas seguindo
a ordem, mas também a importancia, selecionar a linguagem apropriada,
depois comprometer se com a meméria e, finalmente, entrega-lo com a
devida ag&o e elocugo [...] (CICERO apud RIBEIRO, 2017, p. 39).

O orador primeiramente precisa buscar compreender o auditério, quais os
meios de persuasdo favoraveis, de maneira a favorecer seus argumentos de forma
eficiente, Segundo Mateus (2018), o orador habilidoso é aquele que através do seu
discurso é capaz de despertar no auditéric as emogbes necessarias, incitando suas
crengas e paixdes, para intervir o processo de persuasdo, como ritmo e aumento da
tom da voz, pausas.
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Um bom orador, além de informar é capaz de alterar as emogdes dos seus
ouvintes, e para isso faz uso de técnicas adequadas com propédsito de produzir um
maior efeito no seu auditério. Lopes (2000) afirma que saber as técnicas, que fazem
parte do desenvolvimento da comunicagdo oral, esta voltado para o poder de
persuaséo.

Mateus (2018) ao orador & tarefa primordial saber quem € seu auditério, pois
caso confraria corre sério risco de ndo adequar os argumentos mais favoraveis para
cada situacdo. Cabe ao orador a tarefa de elaborar e disseminar seus argumentos,
defende-lo como verdades absolutas diante do outro, fazendo com que o auditério
aprove e compartilhe a sua ideologia, desconhecer seu auditério é fundamental.

[...] O Estagirita observa a importancia de o orador saber despertar em cada
auditdrio a paixdo que melhor sirva aos interesses de seu discurso, pois os
mesmos fatos podem ser assimilados em diferentes sentidos, dependendo
da situagdo e conforme possiveis disposigies distintas de sentimentos do
ouvinte [...] (LIMA, 2011, p. 101).

Quando se ouvi o discurso de um bom orador, suas palavras nos entram,
modificando nossas ideologias, crescas e pensamentos, nos faz sentir e agir de
acordo com seus pensamentos. Segundo Gomes (2017, p. 110) “é a forga da
palavra que pode criar, destruir ou sedimentar valores, crengas e habitos”. O orador
por meio das palavras tem o poder de construir e destruir valores ja estabelecidos
pela sociedade, estabelecendo verdades, dentro de um cenario social, cultural e
histérico, que serdo ou n&o aceitas pelo auditdrio.

Segundo Tringali (1988) quando se deseja persuadir um auditério, é preciso
mais que técnicas oratérias, & conveniente conhecer e entender o contexto social, o
que quer dizer que o orador precisa compreender seu publico, sua caracteristica, ou
seja, idade, classe social, paixGes, a diferenga de ideias e interesses que existe
entre as pessoas por causa da idades e a da classe econémica.

Para Ferreira et al (2017), o orador deve conduzir o discurso com técnicas,
arte, entusiasmo e precisdo, de maneira a fixar sua personalidade e cativar a
confianga do auditério, visto que, o orador da palavra por si s6 ndo é capaz de
despertar ideologias, mas se associada a voz do emissor, pode se tornar digno de
confianga ou de rejeicio.
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Obtém-se a persuas@o por efeito do carater moral, quando o discurso
procede de maneira que deixa a impress@o de o orador ser digno de
confianca. As pessoas de bem inspiram confianga mais eficazmente e mais
rapidamente em todos os assuntos, de um modo geral; mas nas quesides
em que néo ha possibilidade de obter certeza e que se prestam a duvida,
essa confianca reveste particular imporiéncia. E preciso também que este
resultado seja obtido pelo discurso sem que intervenha qualquer
preconceito favoravel ao carater do orador (ARISTOTELES, 2005, p. 33).

A imagem do orador ndo & voltada apenas para as palavras proferidas
durante o discurso, mas também pela maneira como a diz, pelas suas roupas,
posturas, expressbes, por sua seguranga no que diz, por seu carater, ao orador
cabe passar ao auditério a imagem de alguém digno de sua confianca. Reboul
(2004) comenta que os gestos do orador, o tom e as inflexdes de sua voz s&o
puramente oratéria e, e s um conhecedor da oratéria pode usé-la a seu favor
dialogando e persuadindo o ouvinte por uma sucessio de elementos.

Ribeiro (2017) aponta para a adverténcia de Cicero quanto & importancia dos
exercicios de voz, aconselhando que o orador guarde um tempo para preparar-se o
que engloba ensaiar o discurso, estuda-lo se possivel decorar, pois serd o orador o
responsavel a dar vida as palavras.

[...] no orador, devemos exigir a sutileza ldgica, os pensamentos do filésofo,
uma dicgdo quase poética, a memoéria de um advogado, a voz de um ator
de tragédia e os gestos dos grandes atores. Consequentemente, ndo ha
nada mais raro do que encontrar um orador perfeito entre os filhos dos
homens. Se os representantes das demais artes possuirem tais atributos,
mesmo que medianamente, s&o aceitos. Mas o orador deve possuir todos
(CICERO apud RIBEIRO, 2017, p. 38).

Portanto, na concepgao de Cicero, o orador exerce um papel de relevancia e
influéncia, por tanto cabe a ele a obrigagio de buscar o conhecimento sobre varios
assuntos. Precisa conhecer as paixdes humanas, sendo capaz de incita-las e
acalma-las.

O pretendente a uma boa oraidria precisa, primeiramente, conquistar o
conhecimento para saber se posicionar de maneira consciente diante da realidade,
interpretando o contexto de modo a associar valores morais e éticos com objetivo de
conseguir adeptos as suas ideologias. Assim, para Quintiliano (2015) um orador néo
se forma s6 pelo seu talento, mas também pela capacidade da absorver as
estratégias discursivas utilizadas por outros oradores, e reelaborar um novo
discurso.
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O orador vive em fungdo do discurso para convencer, seja oral ou escrito,
nunca estara sozinho, tera sempre a companhia de outros oradores, concordando
ou discordando de seus argumentos. No caso, se for em encontro com outro orador,
deve captar o discurso adversario, seja ele explicito ou mesmo subentendido,
identificando ciladas, calculando a for¢a dos seus argumentos e, principalmente,
entender tudo o que ndo foi dito, visto que, segundo Rezende (2004) em
determinado contexto, um n&o dito pode ser tdo eloquente ou até mais eloquente
quanto um dito.

Para Quintas e Ferreira (2017) também é importante o orador saber o valor do
siléncio, entender a arte do calar-se, o que pode resultar de maneira favoravel ou
prejudicial, ao orador requer o conhecimento de si e do auditério, ainda segundo o
autor ao orador & necessario atengdo aos principais componentes do discurso
oratério, ou seja, 0 que convém e 0 momento oportuno.

Bloch (2002, p. 3) ressalta que “é a palavra que déa valor ao discurso, que
propagada a dialética ou imprime autoridade amedrontadora ao dizer. Sempre é
energia e, por isso, revela, com seu jeito maroto, os sisudos ou eloquentes seres
humanos”. Portanto, falar & expressar o que se sente, comunicar o0 que se pensa,
expor fatos de maneira mais eficaz possivel, de modo que o seu auditério, desde a
crianga até o cientista mais evoluido, possa absorver o que vocé esta dizendo.

A oratoria é a arte do bem falar em publico de forma organizada e precisa
com o objetivo de informar o ouvinte, sendo considerada um conjunto de técnicas
que favorega a construgéo e apresentacdo de um discurso, elevando as qualidades
do orador. Portanto, um bom orador € aquele que possui qualidades necessarias
para mexer com as emogdes do publico. Um individuo carismatico que possui as
habilidades da oratdria, uma pessoa capaz de realizar apresentacbes fascinantes,
onde cada movimento é pensado de forma a consolidar seus argumentos.

Finaliza-se esse tdpico sobre o orador com a reflexio Cicero (apud RIBEIRO,
2017, p. 39), pontuando que as boas habilidades podem ser melhoradas ou
aperfeicoadas por meio da instrugdo, no entanto, para ele, ha alguns homens que
apresentam péssima dicgéo, timbre vocal desarmonioso, de caracteristicas e gestos
rudes e grosseiros que, mesmo que tenham talento para essa arte, ainda néo
conseguem entrar para o rol dos oradores. Mas, acrescenta o filosofo que outros,
séo tao aptos nestes mesmos aspectos, tdo naturalmente dotados, “que parecem
nao terem nascido, mas sido moldados por alguma divindade”.
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2.4 ARGUMENTAGAOQ: CARACTERISTICAS E APLICAGAO

Argumentos s@o elementos usados no processo de persuasio da retbrica, no
entanto, a maneira de influenciar o auditério seja de forma positiva ou negativa néo
depende exclusivamente dos argumentos, compreendendo, principalmente, das
técnicas utilizadas pelo o orador para apresenta-lo.

A argumentacéo é um artificio que tem por finalidade convencer o outro, para
que esse tenha o comporiamento ou o ponio de vista alterado, passando a
compartilhar da mesma ideologia apresentada. Conforme Matheus (2018, p. 90), no
que diz respeito a Retérica, “persuade-se alguém recorrendo a uma intensa pratica
argumentativa. Na Retérica, o argumenio é o principal instrumento de levar o
interlocutor a aceitar a tese do orador’. Os argumentos s@o as provas, relevantes
para validar e fortalecer a proposta do discurso.

Os argumentos consistem na apresentagéo encadeada e rigorosa de razées
destinadas a fazer convencer. Pode ser apresentado por escrito (ex: os
acord&os dos tribunais) ou oralmente (ex: o discurso de um general as suas
tropas), de forma directa (presencial) ou indirecta (através dos meios de
comunicagdo de massa). O argumento pode igualmente assumir uma forma
ndo-verbal como por exemplo sob a forma de uma imagem (ex: um cartoon
satirico) (MATEUS, 2018, p. 94).

Na busca da aceitagdo do auditério diante de uma tese, a argumentago é
uma das ferramentas indispenséveis dentro de um discurso persuasivo. E ela uma
atividade da comunicag@o tendo como base um conjunto de razdes justificada em
provas, que busca modificar o posicionamento do ptblico diante de determinado
assunto.

Segundo Abreu (2009) para uma boa argumentacéo e para se comunicar com
auditério é preciso fazer uso de uma linguagem simples, cabendo ao orador se
adaptar a condicéo intelectual e social do ouvinte, pois, os termos usados na
comunicagdo devem estar de acordo com o entendimento do puUblico, ou seja, é
preciso saber para que auditério se fala.

A argumentacéo distingue-se da demonstragdo por cinco caracteristicas
essenciais: 1) dirigir-se a um audiiorio; 2) expressa-se em linguagem
natural; 3) suas premissas s&o verossimeis; 4) sua progressdo depende do
orador; 5) suas conclusdes s&o sempre contestaveis (REBOUL, 2004, p.
92).
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A demonstracdo ndo busca persuadir, ndo tem como principal proposito
convencer alguém a fazer algo, enquanto que os argumentos sdo usadas para
convencer alguém, por isso a diferenca na linguagem usada para transmiti-lo, e por
isso a presenca do orador se faz tdo importante, enquanto uma demonstracdo
procurar mostrar todos os lados, os detalhes de algo, os argumento se restringe a
evidencia aquilo que pode lhe favorecer.

Os sentimentos podem favorecer de forma negativa ou positiva a quem
discursa, cabe ao orador saber adequar seus argumentos conforme o discurso € 0
auditério presente. Segundo Garcia (2002, p. 5) “a forga de um bom argumento,
preferencialmente mesclado com sentimentos, & decisivo para persuasgo”. O
argumento € como uma proposta determinada a levar a aceitagéo de outra

Para Reboul (2004, p. 92), a “argumenta¢éo é uma totalidade que s6 pode ser
entendida em oposi¢cio a oufra tota]idade: a demonstracdo®. Vale ressalta que um
argumento s6 ter4 sentido se confrontado com argumentos contrarios, ao
argumentar algo se entende que existe uma oposicdo, uma ideia contraria que
precisa ser confrontada.

Perelman (1993) reforga que a ordem ao expor os argumentos pode modificar
a aprovagdo do auditorio, por isso quando se quer persuadir a ordem dos
argumentos & importante. Entende-se assim que os argumentos devem ser
colocados em ordem de importédncia, comecando pelo considerado com menor
poder de convencimento, até alcangar os maios importantes, pois o inversa pode
desvalorizar o discurso.

Auditério € um grupo de pessoas a qual precisamos convencer e persuadir,
pode ser composto por uma pessoa ou centenas delas, o auditério pode até ser
todas as pessoas de uma pais, como no caso dos programas de televisdo, o
auditério s&o os telespectadores.

O primeiro, constituido pela humanidade inteira, ou pelo menos por todos os
homens adultos € normais, que chamaremos de auditério universal; o
segundo formado, no didlogo, unicamente pelo interlocutor a quem se
dirige; o terceiro, enfim, constituido pelo préprio sujeito, quando ele delibera
ou figura as razdes de seus atos (PERELMAN, 1996, p. 33).

O auditério sera universal quando esfe exigir uma argumentacdo mais
complexa, com maior poder de convicgdo. “O auditério universal constitui-se por

aqueles que, pela sua razoabilidade e competéncia, s8o capazes de seguir uma
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argumentacéo determinando o que € considerado como verdade” (MATEUS, 2018,
p. 95).

O auditério universal € aquele ideal para uma argumentac¢io rigorosa,
assumindo o uso da razdo. Segundo Perelman (1996), o orador deve se moldar ao
auditério, seus argumentos, visto que é o auditério que jugara o orador aceitando ou
ndo seus argumentos. Cada auditério tem suas caracteristicas particulares que
precisam ser respeitadas, enquanio comunicagdo, técnicas de persuasdo e
argumentos a serem utilizados, pode ser particula ou universal.

Auditério tem um papel fundamental para o orador, estes precisam estar em
sintonia, falar a mesma linguagem “E, de fato, ao auditério que cabe o papel
principal para determinar a qualidade da argumentagdo e o comportamento dos
oradores” (PERELMAN, 1996, p. 26). Compreende-se que o auditério é o juiz que
esta o tempo julgando o orador, sua postura, seu carater e principalmente seus

argumentos, por isso & necessario que o orador o conhega e saiba e se adeque a
ele.

O modo como o ethos é construido deve ser flexivel e adaptar-se ao
auditério, pois qualquer auditério particular difere na sua nogdo de
credibilidade. Por exemplo, um orador que discursa perante um auditério
jovem, n&o deve apresentar-se ou utilizar a mesma linguagem que utilizaria
com o auditdrio constituido por pessoas mais idosas (KULCINSKI, 2014, p.
17).

Pathos é a forma da qual o orador pode se apropriar para persuadir. Esse se
refere aos sentimentos, as paixdes do auditério a afetividade. “Pathos é a empatia e
resume-se aos aspectos emocionais quanto ao assunto a ser tratado” (KULCINSKI,
2014, p.18). Assim sendo, € o pathos o mecanismo usado para provocar emogdo no
auditorio, é através dele que o orador tentara sensibilizar a plateia, o auditério.

O modo como o ethos é construido deve ser flexivel e adaptar-se ao
auditorio, pois qualquer auditdrio particular difere na sua nogdo de
credibilidade. Por exemplo, um orador que discursa perante um auditério
jovem, n&o deve apresentar-se ou utilizar a mesma linguagem que utilizaria
com o auditério constituido por pessoas mais idosas (KULCINSKI, 2014, p.
17).

Pathos é a forma da qual o orador pode se apropriar para persuadir. Esse se

refere aos sentimentos, as paix6es do auditério a afetividade. “Pathos é a empatia e
resume-se aos aspectos emocionais quanto ao assunto a ser tratado” (KULCINSKI,
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2014, p. 18). Assim sendo, é o pathos o0 mecanismo usado para provocar emog¢ao no
auditério, é através dele que o orador tentara sensibilizar a plateia

Retomando-se as definicbes sobre argumentacdo, segundo Mateus (2018), o
termo falécia palavra que derivou do latim, significando enganar, assim, sendo as
faldcias s8o argumentos falsos que se apresentam como verdadeiros, estes s&o
argumentos considerados fracos sem um grande poder de persuas&do, mas um bom
orador € capaz de transmiti-lo de forma a parecer um argumento forte, conseguindo
persuadir o seu publico.

Argumentar € expor uma ideia, um ponto de vista, explicar de maneira a
persuadir o ouvinte. Conforme Abreu (2006, p. 25) “argumentar é a arte de
convencer e persuadir € convencer, é saber gerenciar informacao, é falar a razéo do
outro, demonstrando, provando [...]'. Quando alguém defender uma ideia, este
precisa encontrar argumentos para ganhar a aprovagéo do seu publico, é preciso
técnicas para transmitido os argumentos e convencer alguém das suas convicgdes.

Convencer é fazer uso de exemplos, de provas, de argumentos que possam
reforgar nosso ponto de vista, para que o outro o aceite. Segundo Abreu (2006. p.25)
“[...] convencer é construir algo no campo das ideias’. Quando convencemos
alguém, esse alguém passa a pensar como nés. Persuadir [...] é sensibilizar o outro
para agir. Quando persuadimos alguém, esse alguém realiza algo que desejamos
que ele realize.” Convencer nada mais € do que tentar persuadir é construir nossas
ideias no terreno das emogdes dos outro, & comover o puablico a agir de acordo com
nosso desejo.

Entende-se por argumentar a pratica verbal que tem como finalidade fazer
com que alguém acredite em algo. De acordo com KOCH (1996, p. 121) convencer
“se destina a provocar a certeza através da evidéncia pela razdo. Ja persuadir utiliza
argumentos que podem levar a inferéncias (mas n&o a verdades absolutas)’ Quando
o orador consegue convence seu ouvinte, esse passa a pensar como o orador, a
apoiar suas ideias, a acreditar e defender o ponto de vista do orador.

2.5 PERSUASAO: DEFINIGOES E APONTAMENTOS

Conforme Kulcinski (2014) efimologia da palavra persuadir mostra que essa
derivou do latim “persuadere” que significa “decidir, resolver fazer qualquer coisa”,
em contrapartida convencer deriva-se de “convicere” que quer dizer “vencer
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completamente”, o que sugere levar uma pessoa a concordar com uma verdade por
meio de provas incontestaveis.

O termo persuadir origina-se de persuadere (per+suadere). Per, como
prefixo, significa ‘de modo completo’, Suadere equivale a ‘aconselhar’. [...]
Persuadir contém em si o convencer (cum+vincere) [...] Persuadir: mover
pelo coracdo, pela exploragdo do lado emocional (as paix8es) [...].
Convencer: mover pela razdo, pela exposi¢do de provas logicas [...]
(FERREIRA, 2010, p. 15).

Frequentemente, atribui-se a retérica a elegancia do orador ao discursar, ou
mesmo a estética do discurso. “O objetivo maior da pratica retdrica é persuadir o seu
auditério” (MATEUS, 2018, p. 41). Porém, a finalidade maior da pratica retérica é
persuadir o seu publico, visto que, a persuasdo é o principal propdsito a ser
alcangado pela retérica.

A persuaséo € um processo que busca fazer com que o sujeito compartithe da
mesma opinido do orador, seja qual for sua ideologia, mesmo sem entendé-la.
Persuadir é saber influenciar o receptor a tomar decisbes e agir conforme seus
desejos. Convencer, no entanto, trata-se de informar sobre algo, este ndo procura
fazer crer, mas fazer compreender (ABREU, 2006, p. 25). Persuadir é saber
gerenciar relagéo, é falar & emocéo do outro. Para isso é indispensavel saber se
expressar de forma coerente e convincente, baseando-se na verdade que influéncia
0 outro, fazendo;o pensar e agir de acordo com o0s nossos propositos.

Reale (2007, p. 163) afirma que “o retérico deve conhecer as coisas sobre as
quais quer convencer, assim como deve conhecer a alma dos ouvintes na qual
devem introduzir a persuasdo”. Desse modo, a persuasdo frata-se de um
mecanismo para saber lidar com a emoc&o do ouvinte, e ao apelo as falacias para
que seu publico creia em tal raciocinio.

Alguns distinguem rigorosamente “persuadir’ de “convencer”’, consistindo este
Ultimo n&o em fazer crer, mas em fazer compreender (KULCINSKI, 2014, p. 5).
Persuadir é levar alguém a aceitar ou crer, é fazer tomar decisdes, mudar de ideia,
mudar de atitude & levar a pessoa a fazer algo mesmo sem compreender o porqué.
Persuadir “é levar alguém a crer em alguma coisa.

Para Mosca (2001), o discurso persuasivo € aquele que tem a finalidade de
agir sobre o outro, fazendo uso do logos (razéo e emog¢ao), envolvendo o estado de
espirito dos ouvintes diante da credibilidade de quem fala (ethos) e o comportamento
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a ser excitado nos que ouvem (pathos). S&do estes os irés elementos que
caracterizam definicdes seguintes e que inclui o instruir (docere), comover (movere)
e o agradar (delectare).

Segundo Kulcinski (2014), o ethos é a primeira fase da persuasio de um
discurso, ele representa os apelos utilizados pelo orador, considerado uma técnica
de persuas@o por meio do seu carater e confianga. Esta técnica € empregada para
mostrar ao pablico que o orador tem seguranga e conhecimento sobre o que estar
expondo e por isso merece credibilidade.

O orador busca no ethos a persuasdo para formar uma boa imagem de si
mesmo na mente do auditério. Em grande parte a construcdo dessa imagem do orar
perante o publico é aplicada de forma n&o verbal, desde a linguagem corporal, como
gestos, tom da voz até mesmo profissdo, escolaridade, vivencia, a maneira como o
mesmo se apresenta, ou seja, tudo que possa ser visio como caracteristica desse
locutor. Para Aristételes, o ethos é particularmente importante.

Para conquistar a persuaséo através do discurso o orador pode fazer uso do
ethos n&o somente na linguagem ndo verbal e no uso da voz, mas é possivel
apropria-se desse mecanismo para recorrer a personalidades de conhecidas e
influentes para garantir o que foi apresentado e assim consolidar a imagem do
orador.

Persuas&o Logos é o processo de persuasdo em um discurso, “[...Ja palavra
logos provém do grego e significa “discurso”, “razdo”. Tal como o préprio termo
indica, este modo de persuaséo recorre ao discurso Iégico e racional, utilizando a
cogitac&o para persuadir [...J (KULCINSKI, 2014, p. 20). Logos fara uso das provas,
dos argumentos, usando fatos, acontecimento histérico, estatistica, para reforgar a
ideia do orador diante o ouvinte e assim ganhar sua aprovagio, podemos entender o
logos ndo como uma estratégia argumentativa, onde nédo fara uso exclusivo dos
sentimentos, mas sim da razéo.

Para aumentar as possibilidades de éxito na persuas&o, os modos nio
devem ser tratados separadamente, pois cada um deve completar o outro.
A férmula que foi retirada desta investigacéo é que o ethos, reforgado pelo
logos, incentiva o pathos e logos que incentiva o pathos, reforca o ethos
(KULCINSKI, 2014, p. 64).

Mateus (2018) ressalta que se tratando de persuasdo, € preciso que
primeiramente o orador aproprie-se do cendrio da comunicagdo persuasiva que o
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cerca, pois segundo o autor a persuaséo pode ser exercida de maneiras diferentes,
pela seducéo, manipulagdo, adulag¢io, induzindo o outro, entre outras formas.

Podemos entender assim que o discurso persuasivo ao apelar para todos os
recursos da retérica que possam contribuir para produgéo de sentido pode carregar
consigo um carater de manipular os pensamentos do outro.

Segundo Garcia (2002), o apelo a indignagdo, ao sentimento de revolta é um
recurso de persuasido muito utilizado, como exemplo o autor nos cita nomes como
Lenin, Max, Hitler. O autor ainda relata que outro meio que pode facilitar a
persuasio € o patriotismo, o amor a cidade, ou 0 pais onde se vive.

2.6 ESTRATEGIAS PERSUASIVAS: VISUAL, SONORA E AUDIOVISUAL

Retérica Visual - a primeira vez que a retérica visual foi estudada como
forma de persuas@o através da imagem foi em 1964, pelos escritos Roland Barthes,
ao analisar um cartaz publicitario, a qual descreveu a imagem como uma técnica
que se apropria de todos meios de expressdes com a finalidade de persuadir. “Esta
perspectiva retorica dos artefatos visuais configura um modo particular de considerar
as imagens ja que lhes atribui competéncias inerentes de persuaséo [...]” (MATEUS,
2018, p. 78).

Kulcinski (2014) explica que ao fazer-se uso de imagens em um discurso
persuasivo, esta deve carregar consigo a sua representagdo simbdlica, levando o
receptor a associar a mensagem do discurso a imagem, mesmo que de forma
inconsciente. Para Santee (2010), a propaganda tem essa capacidade de causando
uma boa sensag&o no espectador, e assim ganhando a sua atengéo, fazendo com
que este guarda na memoéria a mensagem que lhe foi transmitida.

A maioria dos texios persuasivos se baseiam no sistema retérico de
Aristételes que esta dividido em invengdo, disposigéo, elocugio e acdo. Mesmo
passando despercebida algumas vezes, a maioria dos textos publicitarios também
faz uso desse modelo. Santee (2010, p. 4) informa que “o orador, ou o redator
publicitario, busca os argumentos e os meios de persuas&o gue se relacione com o
tema de seu discurso ou texto”.

Segundo Mateus (2018), na retérica visual, o orador é visto como um pintor

que froca as palavras pelas imagens, assim o autor cita Aristételes que aconselha o

orador que ao discursar acompanhe suas palavras com gestos, expressoes,
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dramatizacGes, dando vida ao discurso, fazendo confirmar com os olhos os
argumentos que a mente interpreta.

Persuasd@o sonora - Os sons sdo presenga constante em nossa vida, de
todas as maneiras possiveis, ndo é possivel fugir do estimulo musical, em forma de
letra ou melodia nos cativa. Segundo Lima (2011, p.122) “[...] na arte melddica,
devemos saber qual & a musica mais indicada para cada ocasido e de acordo com o
ethos que se quer despertar nos ouvintes [...]". Diante disso ndo se pode negar a
sua influéncia em nossa vida. A musica acalma, contagia, desperta a célera, é forma
de expressdo e interpretagdo, pode desperta sentimentos em varios individuos ao
mesmo tempo, tem a habilidade de ficar guarda no inconsciente, pode se adequar a
qualquer época, e classe social.

Os sons sé&o interpretados conotativamente e muitas vezes apresentam-se
de forma subliminar, influenciando diretamente o inconsciente do espetador,
trazendo as reagdes, emogbes e o envolvimento geral com a agéo no
discurso audiovisual. [...] No cinema de propaganda (tendo um discurso
persuasivo), a utilizacdo de efeitos de sons e de musica teméatica
(inspiracional ou dramética) servem para enfatizar o discurso, assim como o
envolvimento afetivo do auditdrio perante o mesmo (KULCINSKI, 2014, p.
48).

Lima (2011) relata que Aristételes ao reconhece que a musica possui o poder
de conduzir as afeicSes morais dos seus ouvintes, e também que em diferentes
ocasides sociais merecem uma atencdo especial para combina-la a situagdo.
Percebe-se que a musica esta presente tanto no mundo das artes como no da
comunicacéo, sendo uma ferramenta com forte poder persuasivo, é atribuida a ela a
intensdo de seduzir, de ponte entre emissor-receptor, como parte de uma
mensagem a ser transmitida.

Segundo Perelman e Olbrechts-Tyteca (2005, p. 26) “para poder influenciar o
auditério, o orador pode-se condiciona-lo por meios diversos: misica, iluminagéo,
jogos de massas humanas, paisagem, diregéo teatral. [...J".

Conforme KULCINSKI (2014) acompanhamento musical e efeitos sonoros tem
uma fungéo importante para um discurso persuasivo, causando no auditério uma
melhor compreensdo dos argumentos. As musicas sdo usadas pelo orador com a
finalidade induzir a emocéo (pathos) no auditério, fazendo com quer o receptor se
identifique com o discurso e consequentemente permita ser persuadido.
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Persuasiao Audiovisual - Conforme Kulcinski (2014) comunicacéo
audiovisual também pode ser usada com a finalidade de persuadir, assim o ethos
pode ser aplicado na qualidade das filmagens e na edi¢c8o, em técnicas na
entonacdo da voz, nos procedimentos que favoregam a imagem da pessoa a ser
apresentada, podendo ainda fazer uso da imagem de pessoas reconhecidas. Diante
disso, pode se dizer que nesse meio de comunicagao estdo presentes o discurso
verbal e ndo verbal.

A comunicacdo verbal é aquela qual o comunicador faz uso da linguagem
falada ou escrita, assim, entende-se por comunica¢do ndo verbal toda forma de
linguagem que nZo usa a fala ou a escrita, como por exemplo, a postura, gestos,
expressoes faciais, simbolos, fotos, entre outras.

Mateus (2018) afirma que discurso persuasivo ndo se restringe mais somente
a linguagem verbal, a persuaséo vai além das palavras, podendo ser encontrada no
cinema ou em imagem, incluindo-se assim a linguagem nao verbal a ela. Hoje essa
pode ser empregada na retérica politica, nos meios de comunicag&o, no teatro entre
outros.

Os signos visuais podem variar desde atitudes, expressdes, cores, até
pequenos movimentos da cdmera ou da pessoa. Santee (2010, p. 3) explica que “a
linguagem publicitaria possui apenas um objetivo, a persuasdo, e todos os seus
recursos sdo voltados somente para ela’. Entende-se por persuasiio a escrita,
oralidade, as imagens, ou qualquer outra técnica que busque persuadir,

A persuasdo ¢ inserida na retérica audiovisual de maneira tdo natural em
nossa vida, que nem percebemos que passamos o dia sendo tentando por ela, as
técnicas estdo agregadas nas cores usadas em uma propaganda, nos tamanhos de
suas letras e das imagens, nas musicas das propagadas da televis&io, ou da internet,
na trilha sonora de um filme, de um tele jornal ou de uma novela. Estas técnicas as
vezes passam de forma tao discretas, que em algumas vezes nem percebemos que
estamos sendo convencidos a fazer algo.

Kulcinski (2014) esclarece que a retérica audiovisual pode ser aplicada em
diversas areas, como por exemplo, no cinema, nas reportagens jornalisticas,
documentérios, antincios publicitarios entre outros, estes meios de comunicagio em
massa combina linguagem verbal (oral ou escrita) com a linguagem ndo verbal,
facilitando ao auditério compreender a mensagem transmitida.
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O audiovisual, assim como a fotografia, sdo os Unicos meios que
conseguem transmitir as mensagens complexas na fragdo de segundos,
pois somente uma imagem fotografica pode conter diversas mensagens em
simultaneo. E uma ferramenta poderosa de comunicacéo persuasiva onde
convergem logo os {rés modos de persuasao de Aristoteles e que consegue
levar o espetador a assimilar o contetido informativo, provocar um
sentimento e uma interpretagdo desejada sem que o préprio se aperceba
(KULCINSKI, 2014, p. 40).

No discurso persuasivo os signos podem ser ferramentas importantes para
manifestar uma ideia, fazendo essa ser vista como uma verdade absoluta. E
possivel afirmar que as técnicas da retérica sdo usadas pelo discurso persuasivo
com a finalidade de alterar o comportamento do individuo, em busca do seu principal
proposito, que é a persuasdo o discurso pode se apropriar de fodas as formas de
comunicagéo, seja ela verbal ou ndo.

Santee (2010, p. 3) contribui ao dizer que “das premissas da retérica é
persuadir a plateia de que sua causa é a mais verossimil (e ndo a absolutamente
verdadeira), e isto também se aplica & propaganda”. Diante disso entende-se que a
propaganda busca na retérica meios persuasivos para mostrar ndo a verdade
absoluta mas o que pode ser provavel.

Na persuas&o audiovisual, como por exemplo, nos filmes e propagandas, s&o
usadas técnicas da retdrica para causar no publico alvo a representacdo desejada
pelo organizador do discurso e assim persuadir, a linguagem audiovisual tem a
capacidade de encantar, nos mostrar uma realidade de maneira fantasiosa, nos
fazer acreditar que o provével pode ser possivel e assim no convence a fazer
exatamente o que o locutor deseja.

No audiovisual, o pathos é invocado através de imagens fortes, mas ndo se
trata apenas de contedo. O préprio tratamento da cor, a muisica que
acompanha o video, o enquadramento, como & o caso de grande plano ou
plano de pormenor, movimento da camara, planos longos e Gnicos, so
técnicas utilizadas para criar emog&o no espetador. Pode-se dizer que o
cinema € todo concebido para criar emogdo, por isso é um meio de
comunicacéo que mais utiliza este modo de persuasdo (KULCINSKI, 2014,

p- 20).

A propaganda, enquanto ferramenta de persuasio, utiliza inimeros recursos
da retorica para alcangar seu objetivo, passando uma imagem légica e verossimil ao
interlocutor. Os recursos argumentativos como uso da razéo ou que apelam para
emog&o, estes elementos da retérica fortalecem a ideia que a propaganda deseja
transmitir, para consegui obter a persuaséo.
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O pathos é uma arma poderosa. Emogdes como medo, raiva, vergonha ou
piedade podem ser usadas como provas artisticas capazes de despertar
impressdes persuasivas. Uma grande parte da publicidade sobre prevengéo
rodovidria apela ao medo, tal como alguns antncios de publicidade sobre
violéncia doméstica produzem um claro apelo & vergonha (MATHEUS,

2018, p. 110).

Kulcinski (2014) afirma que quando bem desenvolvida a retdrica audiovisual
consegue envolver seu receptor e assim causar a emogdo desejada. A retorica
audiovisual é uma técnica de persuasao que possui inimeras maneira de persuadir,
é uma arma de convencer a massa tdo eficaz e vantajosa, que em alguns casos néo
€ preciso nem fazer uso da comunicag3o escrita para conseguir atingir seu objetivo.

Perante o que foi exposto, compreende-se a retérica como uma arte, pois
esta usa de técnicas estéticas, para exteriorizar as palavras, buscando causar
emogao no espectador, o orador faz uso gestos, dicgdo, expressao, transformado o
discurso em um espetaculo, é fambém uma ciéncia, visto que ela busca investigar e
descobrir os meios para persuadir o outro, & uma técnica, e por isso pode ser
aprendida, ensinada, e aperfeigoada.

A retérica € o resultado € a exposicdo do pensamento através da linguagem
verbal ou ndo. O orador é o Unico responsavel por seus resultados, se adequando
os argumentos aos diferentes tipos de discurso que existe.

As principais caracteristicas da retérica estdo na sua habilidade de se adaptar
ao meio, a sociedades. A cada época e de se renovar e, seu principal objetivo é
persuadir, pelo discurso oral, ou por uma imagem, musica, argumento, gesto, a esta
ndo importa os meios para persuadir e sim o resultado final que é convencer a se
deixar ser persuadido, a concordar e a defender as concepgGes do orador como
sendo suas.




l)OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO"

3 METODOLOGIA

3.1 PROCEDIMENTOS GERAIS

A metodologia cientifica € o conjunto de procedimentos que uma ciéncia faz
uso para provar ou comprovar uma teoria. A metodologia € importante para toda e
qualquer pesquisa cientifica e para isso €& preciso seguir normas, em cada
procedimentos a ser realizado, isso garante a credibilidade da pesquisa cientifica.

Segundo Prodanov e Freitas (2013), quanto aos procedimentos técnicos a
pesquisa cientifica pode ser bibliografica, documental, experimental, pesquisa de
campo, levantamento (survey), estudo de caso, pesquisa ex-post-facto, pesquisa-
acdo, pesquisa participante. Do ponto de vista da sua natureza pode ser basica ou
aplicada, ja do ponto de vista de seus objetivos a pesquisa pode ser exploratéria,
descritiva, explicativa. Sob o ponto de vista da forma de abordagem do problema ela
pode ser quantitativa ou qualitativa.

Esta pesquisa se caracteriza pela objecdo do fendmeno, hierarquia das a¢des
ao descrever, compreender e explicar, respeitando o carater de participagdo do
objetivo da pesquisa, as orientagbes tedricas seus dados empiricos, buscando
alcancar os resultados mais fies possiveis. Portanto, esta pesquisa em questao é de
natureza basica, quanto ao objetivo, & exploratdria, pois, além de envolver
levantamento bibliografico e documental, esse tipo de pesquisa proporciona maior
conhecimento do problema, se tornando a mais apropriada na consirugdo das
hipdtese, e abordagem é de cunho qualitativo.

Os procedimentos técnicos referem-se a levantamento bibliogréfico e
pesquisa documental. A andlise de documentos € um método de maior confianga,
visio que esses documentos tem a competéncia de reforgar as informagdes do
pesquisador, segundo Godoy (1995). Portanto, para obtencdo dos resultados, a
pesquisa buscou analisar documentos, videos dos discursos de Hitler, depoimentos,
documentarios, revistas, entre outros documentos disponiveis que possam contribuir
para a realizacao deste trabalho.
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3.2 OBJETO DE ESTUDO E ANALISE

Adolf Hitler. Conforme Kershaw (2010), em 20 de abril de 1889 nascia um dos
homens que mudaria a histéria da humanidade para sempre. Adolf Hitler nasceu em
Braunnau, am Inn, na Austria. Filho do funcionario publico Alois Hitler e de Klara
Poz, o quarto filho dos seis. Quando tinha trés anos seus pais se mudaram para a
Alemanha. Ressalta Kershaw (2010) que Adolf Hitler desde cedo mostra interesse
pela a nacionalidade alem3, negando sua nacionalidade austriaca.

Em 1907 a mé&e de Hitler morre, @ no mesmo ano, como era apaixonado por
arte, muda-se para Viena com o objetivo de ingressar na escola de Artes de Visuais,
mas foi rejeitado. Nessa cidade trabalhou como pintor e operario. Mas em 1913 sai
de Viena e vai morar em Munique, e no ano de 1914, entra para o exército Alemao
como voluntario, com a fung&o de mensageiro (KERSHAW, 2010).

Em 1919 Hitler ingressa no Partido dos Trabalhadores Alem&o, mas ndo tinha
nenhuma influéncia, mas em“’if1 921 assume a lideranga do partido e comega de fato a
desenvolver suas habilidades oratérias. Assim, em 1923, organiza uma tentativa na
Baviera, Estado da Alemanha, porém o golpe fracassa. Em 1924, Hitler é acusado
de traig&o, ficando preso durante um ano, quando escreveu o primeiro volume da
sua autobiografia intitulado “Minha Luta” (Mein Kampf) (KERSHAW, 2010).

Em 1932, Hitler se candidatou & presidéncia e, embora néo tenha vencido,
obteve mais de 35% dos votos. A eleicdo o instituiu como uma grande forca na
politica Alem&, e Hindenburg, mesmo com certa restrico, o promove a chanceler,
em 1933. O status de poder como chanceler permitiu-lhe prender seus inimigos
politicos, bem como, favoreceu sua situag8o para se apossar do pais (KERSHAW,
2010).

Em agosto de 1934, o gabinete aprova a lei que anulava os poderes do
presidente e os unia aos do chanceler. Hitler forna-se, o chefe do Estado, assim
como do governo, sendo responsavel por provocar a Segunda Guerra Mundial, em
1939 e de perseguir € matar milhdes de Judeus. Em 1945 Hitler comete suicidio
apods perder a guerra (KERSHAW, 2010).

Esse estudo tem como propésito analisar o poder da retérica de Adolf Hitler,
observando analiicamente, a forma de transmiss8o de seus argumentos, as
técnicas de persuasdo utilizadas em seus discursos para encantar, para garantir a
aprovacao das suas ideologias. Para tal, analisa-se a primeira parte da autobiografia
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de Adolf Hitler em “Minha Luta’, o discurso para juventude alema, de 1934, os
gestos intencionais, o documentario “O ftriunfo da vontade”, considerando-o
propaganda audiovisual, quairo cartazes de propaganda, quais transmitiram as
principais ideologias do partido, os simbolos, que foram a referéncia do referido
partido e representacao de sua ideologia.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES
4.1 ESTRATEGIAS PERSUASIVAS EM “A MINHA LUTA” (AUTOBIOGRAFIA)

O livro A Minha Luta, de autoria de Hitler em 1943, trata-se de uma
autobiografia, relatando alguns momentos da sua vida, como a morte de seus pais,
sua infancia, seu amor pela arte, seu ingresso na Primeira Guerra Mundial, sua
revolta contra os representantes politicos da Alemanha e seu édio pelos Judeus.

Adotou-se o referido livro como objeto de pesquisa e analise por ser apontado
por alguns autores como uma estratégia de Hitler para promover sua imagem diante
da sociedade da alema. Portanto, este estudo o caracteriza como uma estratégia
persuasiva.

A referida analise foi realizada na primeira parte do livro, com a finalidade de
verificar de que maneira Hitler faz uso da retérica como técnica de persuaséo, bem
como, de argumentos retéricos como o logo, pathos e o ethos. Apresenta-se trechos
do livro, que demonstram a intensdo de persuadir o leitor através de seus
argumentos.

Hitler inicia o livro relatando sua histéria de vida, uma infancia humilde na
cidade de Braunau Am Inn, Australia, préxima & fronteira da Alemanha. Enfatiza que
gostava de pintura, e que tinha e que ainda muito jovem ja possuia a habilidade da
oratéria, passando a ideia de alguém sensivel, e com espirito de liderangca. Com a
morte de seu pai em 1903 e da sua mde em 1907, conta as necessidades que
passou ao ir morar em Viena. Entdo sobre sua infancia, observa-se o trecho:

“[...] Desde que meu pai, por motivos de facil compreenséo, néo podia dar o
devido aprego ao talento oraiério do seu bulhento filho, para dai tirar conclusbes
favoraveis ao futuro do seu pimpolho, é ébvio que ele ndo concordasse com essas

ideias de mocidade. Apreensivo, ele observava essa disparidade da natureza”.
(HITLER, 1943, p. 8).

Os argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - neste trecho
remetem para a falta de compreens@o e de apoio de seu pai quanto as suas

habilidades natas (gosto pela arte), e competéncias evidenciadas (talento para
oratoéria).




B‘OOOOOOOOOOOOOOOOOOO@OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO

43

Ao falar da infancia e da falta de valorizagédo por parte de seu pai, busca a
compreenséo e a solidariedade do leitor. Ao mesmo tempo chama atengdo para
uma habilidade importante para um lider politico a ser escolhido pelo povo que
anseia por um porta voz, ou seja, a habilidade com oratéria. Hitler faz uso do ethos
para construir sua imagem perante o leitor, deixando 6 mesmo a imagina-lo como
lider nato, alguém que desde de cedo descobre suas competéncias.

Quando cita que seu pai, por motivo de facil compreens&o, ndo podia dar o
devido valor a isso, no trecho anterior, essa expressdo deixa a entender que a
familia ndo vivia bem financeiramente, que eram pessoas humildes, e assim
novamente temos a construgédo do ethos, procurando persuadir o leitor pela imagem
associada a humildade, o que continua argumentando no trecho seguinte.

Dois anos mais tarde, o falecimento de minha mée dava a esses belos
projetos um inesperado desenlace [...]. Eu respeitava meu pai, mas por minha mée
tinha verdadeiro amor. A pobreza e a dura realidade da vida forcaram-me a tomar
uma rapida resolugdo. Os pequenos recursos econémicos deixados por meu pai
foram quase esgotfados durante a grave enfermidade de minha mée. A penséo que
me coube como Orfdo, nédo era suficiente nem para as necessidades mais
imperiosas. Estava escrifo que eu, de uma maneira ou de outra, deveria ganhar o
p&o com o meu trabalho. Tendo na méo uma pequena mala de roupa e, no coragéo,
uma vontade imperturbével, viajei para Viena (HITLER, 1943, p. 15).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - o 6rfao, recurso
econdmico e uma pequena mala de roupa e, no coragdo. (pobreza, coragem,
vontade imperturbavel, (viagem para Viena), ganhar o pdo com meu trabalho (
honestidade).

Ao se colocar como o6rfao, Hitler faz uso mais uma vez do pathos, com a
finalidade de despertar no leitor o sentimento de comogéo, de afeto, pois vale
ressalta que Hitler ndo era mais crianga quando seus pais faleceram, mas a palavra
6rfao faz o leitor relaciona-lo com uma crianga, alguém indefeso.

Também faz uso do pathos quando relata ter s6 uma pequena mala de roupa,
mas que tem uma vontade imperturbavel. O autor usa o ethos ao se colocar como
pobre, e que busca ganhar seu sustento com o seu tfrabalho. Estd técnica de
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persuas@o mosira mais uma vez que ele busca passar ao leitor a imagem de uma
pessoa humilde, honesta.

Quando hoje, meus adversarios politicos examinam com carinhosa atencéo a
minha vida até aos tempos da minha juventude para, finalmente, poder apontar com
satisfagéo os maus feitos que esse Hitler ja na mocidade havia perpetrado, agradego
aos ceus que agora alguma coisa me restitua &8 memoéria daqueles tempos felizes.
(HITLER, 1943, p. 11).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - Adversarios politicos,
juventude, Agradeco aos céus (religiosidade), tempos felizes (saudosismo).

Como justificativa para o baixo rendimento escolar na sua juventude, Hitler
usa como argumento a ndo aceitacdo de seu pai quanio ao seu gosto pela arte.
Hitler se mostra como alguém teimoso mas, teimoso como caracteristica de forca, de
um individuo que n&o desiste dos seus sonhos que é capaz de enfrentar qualquer
problema para alcangar seus objetivos, por exemplo, lutar pelo bem de uma nagéo.
“[...] Obstaculos existem ndo para que capitulemos diante deles mas para os
vencermos. E eu esfava disposto a arrostar com todas essas dificuldades [...’
(HITLER, 1943, p. 16).

Em outro trecho é possivel ver Hitler demostrar ao leitor ser uma pessoa de
carater honesto, humilde e culto, ao relatar que a fome foi uma constate
companheira, e que muitas vezes deixou de comer para comprar livros e ir a operas,
afirmando que estes conhecimentos lhe s&o UGteis.

Dificilmente em uma cidade alem& se poderia tdo bem estudar a questdo
social como em Viena. Mas ninguém se iluda. Esse estudo ndo pode ser feito de
cima para baixo. Quem n&o se viu nas garras dessa vibora nunca aprendera a
conhecer os seus dentes venenosos. Sem essa etapa, tudo redunda em palavreado
superficial ou sentimentalismo hipdcrita (HITLER, 1943, p. 17).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - a questdo social
(preocupagéo como povo).

Hitler busca mostrar ao leitor que ele é contra as atitudes dos parlamentares
gue sdo alheios ao sofrimento da populacdo mais humilde. Ao argumentar que a
mudanga sé pode ser feita de baixo para cima, procurar persuadir o leitor gue esta
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mudanca deve ser feita por uma pessoa que ja viveu conforme a classe econdémica
mais baixa da sociedade, no caso ele.

O mesmo usa a expressdo “Quem ndo se viu nas garras dessa vibora nunca
aprendera a conhecer os seus dentes venenosos’. Uma técnica de persuaséo que
leva o leitor a ser persuadido por entender que sé alguém que compartilha do
mesmo sofrimento é capaz de lutar por mudanga.

Hitler ao expor sua opinido sobre a vida politica, diz que 0 homem s6 deve
ingressar nessa carreira a partir dos trinta anos de idade, ja se apresentando com a
idade ideal para assumir o poder, inclusive, 0 mesmo s6 iniciou sua carreira politica

aos trinta anos. Observa-se o frecho sua persuasdo para se promover.

Estou convencido de que, a menos que se trate de individuos dotados de
dons excepcionais, o homem, em geral, ndo se deve ocupar, publicamente, de
politica, antes dos trinta anos de idade. Néo o deve, porque so entéo se realiza, o
mais das vezes, a formagdo de uma base de ideias, de acordo com a qual, ele
examina os diferenfes problemas politicos e determina a sua atitude definitiva em
relacdo aos mesmos. S6 depois de adquirir tal concepgdo fundamental e de
alcancar, por meio dela, firmeza no modo de encarar as questdes particulares do
seu tempo, deve ou pode o homem, intelectualmente amadurecido, tomar parte na
diregédo da coisa publica (HITLER, 1943, p. 40).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - idade ideal para um
politico (base de ideias formadas, firmeza ao encarar problemas particulares,
Conhecimento experiéncia de vida para analisar diferentes problemas politicos com
amadurecimento intelectual).

A técnica persuasiva utilizada por Hitler neste trecho mostra que ele tenta
passar para o leitor que sé a partir desta idade o individuo tera uma convicgéo de
sua ideologia e uma base de conhecimento formado para ser capaz de debater
sobre temas politicos. Ficando claro também a intengdo, ao relatar suas leituras,
pesquisas, e busca por conhecimento, dando a entender que ele € um individuo
preparado intelectualmente para assumir a ocupagéo politica.

E possivel notar que Hitler usa de argumentos (logos) para enaltecer seu
carater (ethos). Assim se mostra digno de confiangca ao cargo politico por ser um
homem com idade ideal com experiéncia de vida e intelectual, se pautando como um
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escolhido, um predestinado a salvar a Alemanha de tamanho sofrimento, pois, ao
ser eleito vai resolver os problemas do pais,

Ressalta-se que Hitler tinha conhecimento da importancia da imagem para
conquistar a confianga dos alemées, uma sociedade em coleras, que precisava de
um salvador, de um messias que os tirasse das trevas, de alguém de caréater digno
de confianga e personalidade forte para ndo ser coagido pela a ambigdo dos
parlamentares. Sobre os parlamentares observa-se o trecho seguinte:

[...] Suponhamos que quinhentos homens (ultimamente também mulheres),
séo eleitos e chamados a dar solugédo definitiva sobre tudo. Praticamente, porém, sé
eles constituem o governo, pois se é verdade que dentro deles é escolhido o
gabinete, o mesmo, s6 na aparéncia, pode fiscalizar os negécios publicos. Na
realidade, esse chamado governo ndo pode dar um passo sem que antes lhe seja
outorgado o assentimento geral da assembleia. O Governo contudo n&o pode ser
responsavel por coisa alguma, desde que o julgamento final ndo esta em suas méos
mas na maioria parlamentar. [...] Em primeiro lugar, s6 muito raramente aparece em
uma nagéo um verdadeiro estadista e muito menos centenas de uma sé vez; [..]
(HITLER, 1943, p. 52).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - 0 governo do povo,
fiscalizagdo dos negdcios plblicos, governo irresponsavel, ele, o fiscalizador,
aproximac&o da massa por alusdo a ditados populares e religiosidade. “E mais facil
um camelo passar pelo fundo de uma agulha que ser "descoberto” um grande
homem por uma eleigéo.

Hitler busca persuadir o leitor através dos argumentos de que n&o tem ldgica
a quantidade de parlamentares eleitos para resolver os problemas do pais, ainda
ironizando o fato de os parlamentares investigarem as agdes piblicas, visto que
essas agbes s&o praticadas pelos prdprios, ou seja, o governo. Perante seus
argumentos busca persuadir o leitor de que o governo néo existe de fato, e que
quem manda s&o os parlamentares, que o governo ndo passa de um acessorio
politico, incapaz de tomar uma decisdo sem a permissio dos mesmos.

[...] N&o se iré4 pensar por acaso que esses eleitos da nacdo sejam também
eleitos da inteligéncia. Ndo é de esperar que das cédulas de um eleitorado capaz de
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tudo, menos de ter espirito, surjam estadistas as centenas]...] Em primeiro lugar, so
muito raramente aparece em uma nagdo um verdadeiro esfadista e muito menos
centenas de uma sé vez; [...]. E mais facil um camelo passar pelo fundo de uma
agulha que ser "descoberto” um grande homem por uma elei¢do. O individuo que
realmente ultrapassa a medida normal do tipo médio costuma fazer-se anunciar, na
histéria universal, pelos seus préprios atos, pela afirmagéo de sua personalidade.
(HITLER, 1943, p. 52).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - estadistas
despreparados desprovidos de inteligéncia suficiente.

Entende-se que o autor tenta persuadir o leitor ao argumentar que ndo &
porque um parlamentar foi eleito pelos votos populares que este seja um homem
munido de inteligéncia, e que dificiimente um verdadeiro lider politico surge em uma
votagao.

Quando Hitler faz uso de um proverbio cristdo, que na verdade seria “é mais
facil um camelo passar pelo fundo de uma agulha do que um rico entrar nos reino do
céu’, ele o recria para explicar a dificil possibilidade de surgir um grande homem por
uma eleigdo. Ele busca despertar no leitor uma associagéo do significado das suas
palavras com as faladas por Cristo, e assim conseguir persuadir.

No trecho seguinte, Hitler defende a democracia germéanica, mas apontando
na verdade para um governo ditatorial, afirmando que se o pais tiver um {inico lider,
esse sera responsavel pela vitéria ou fracasso do seu governo, n&o podendo colocar
a culpa em outros.

Ao afirmar que a responsabilidade imposta por esse tipo de governo, afastara
os maus intencionados, os que s6 querem se beneficiar, pois entende-se que esses
tipos de parlamentares ndo querem responsabilidades, ou seja os que decidirem
assumir fal cargo, serfo dignos de confianga.

Em contraposicdo ao que precede, esta a verdadeira democracia germénica.
Que escolhe livremente o seu chefe, sobre quem recai a inteira responsabilidade de
fodos os atos que pratique ou deixe de praticar. Nela ndo héa a votagdo de uma
maioria no que se refere as varias questées, sem a determinagcéo de um individuo
unico que responda com seus bens e vida por suas decisbes. Caso se objete que
em tais condigbes so dificilmente havera alguém que queira dedicar a sua pessoa a
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tdo arriscada tarefa, poder-se & retrucar: O verdadeiro sentido da democracia
germénica reside, justamente, gragas a Deus, no fato de ndo ser possivel ao
primeiro ambicioso, indigno ou impostor, chegar, por caminhos escusos, ao governo
de seu povo. A extensdo da responsabilidade assumida afasta os incompetfentes e
os fracos (HITLER, 1943, p. 54).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - confundir o
entendimento do povo quanto a regimes politicos, religiosidade,

No livro “Minha luta”, Hitler busca persuadir a sociedade alema a ndo se casar
ou ter filhos com pessoas de ouiras nacionalidades, em especial, com os judeus.
Usando como argumento as relagbes entre os animais na natureza, onde segundo
ele, uma cegonha vive com uma cegonha, uma rato campesire com o rato
campestre, o rato urbano com o rato urbano, ainda em palavras do mesmo essa
condicdo s6 sera alterada em casos extremos, mas nesse caso a natureza
encontrara meio para se defender. Observa-se no trecho seguinte:

Cada animal s6 se associa a um companheiro da mesma espécie. O
abelheiro cai com o abelheiro, o tentilhdo com o tentilhdo, a cegonha com a
cegonha, o rato campestre com o rato campestre, o rato caseiro com o rafo caseiro,
o lobo com a loba etc. S6 circunsténcias extraordinéarias conseguem alterar essa
ordem [...] Ai, porém, a Natureza comega a defender-se por todos os meios [...Jtodo
cruzamento entre dois seres de sifuagdo um pouco desigual na escala biologica da,
como produto, um intermediario entre os dois pontos ocupados pelos pais. Significa
isto gue o filho chegara provavelmente a uma sifuagdo mais alfa do que a de um de
seus pais, o inferior, mas néo alingira, entretanto a altura do superior em raca. [...]
Semelhante unido esta, porém em franco desacordo com a vontade da Natureza,
que, de um modo gera, visa o aperfeicoamento da vida [...] O papel do mais forte é
dominar. Ndo se deve misturar com o mais fraco, sacrificando assim a grandeza
propria. [...] (HITLER, 1943, p. 55).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — respeito a natureza ,
pois cada animal s se associa a um companheiro da mesma espécie. Cruzamentos

entre seres diferentes na escala biolégica gera uma espécie intermediaria, filho sera
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superior a um dos pais e inferior ao outro, a miscigenacdo é unido que estad em
desacordo com a vontade da natureza, o papeil do mais forte é domina.

Hitler usa do Jogos busca na natureza argumentos para provocar ¢ pathos, ou
seja, despertar no seu publico sentimento de culpa. Com essa estratégia de
persuasio consegue transformar seus argumentos em verdade absoluta.

Ainda como argumenio persuasivo Hitler ressalia que o cruzamento entre
espécies diferentes, geram individuos inferiores ou superiores aos pais, quando o
mesmo cita que “[...] O papel do mais forte € dominar. Nao se deve misturar com o
mais fraco, sacrificando assim a grandeza prépria [...]" (HITLER, 1943, p. 156). Vale
ressaltar que ao utilizar tais argumentos Hitler consegue atingir as emog¢des (pathos)
do leitor, causando medo de gerar um filho que ndo seja saudavel, ou mesmo de por
em risco a continuidade da sua espécie, e assim o autor consegue atingir seu
objetivo que é persuadir o individuo a ndo e relacionar com uma espécie diferente.

Em poucas palavras, o resultado do cruzamento de ragas é, portanto, sempre
0 seguinte: A) Rebaixamento do n. 1 da raga mais forte; B) Regresso fisico e
intelectual e, com isso, o comego de uma enfermidade, que progride devagar, mas
seguramente. Provocar semelhante coisa ndo passa entdo de um atentado a
vontade do Criador, o castigo também corresponde ao pecado [...] (HITLER, 1943, p.
156).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - discriminagio racial,
atentado & vontade do Criador, pecado/castigo ( apelo religioso)

Hitler ao argumentar sobre o cruzamento das ragas procura evocar no leitor a
devogdo a Deus, quando declara que o casamento entre pessoas de ragas
diferentes pode enfraquecer a sua espécie futura, e contribuindo para uma geragéo
de individuos incapazes de sobreviverem sozinhos dentro da sociedade, o que pode
ser resultado de um castigo divino aos responsaveis por praticar este ato, técnica
persuasiva que procura convencer a sociedade pela fé, através do temor a Deus.

Ele faz uso do pathos para afirmar que existe uma raga superior a outra, e
que cruzamento enire racas diferentes pode enfraquecer a mais forte. Vale
esclarecer que o0 mesmo afirma, através de argumentos e estratégias persuasivas

usadas em seus livros, que esta raga superior se irata da raga ariana.

R
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Quando o autor faz essa colocagdo ele provoca no individuo alemdo o
sentimento de superioridade, que se deixa persuadir peia ideologia de
enfraquecimento da raga, e que o casamento e a concepgio de filhos s6 devem
acontecer entre pessoas da mesma raga.

Os judeus — a sociedade alemd pds-guerra passava por crise econdmica,
desemprego e fragilidade emocional. Hitler era conhecedor do contexto do pais, e
dos sentimentos presentes, tais como, a cblera, a vergonha, a revolta, orgulho e o
odio. Portanto, aquele povo precisava de uma resposta para tanto sofrimento, e
assim Hitler promovia calunias e criava argumentos para atribuir 2o judeus a ma
sorte da Alemanha.

Hitler compara os judeus aos parasitas, afirmando que estes vivem de
explorar outros povos. Relata que suas mudancas acontecem de tempos em
tempos, ndo por ser nédmades, mas por serem expulsos de terras das quais os
povos sao explorados.

‘O fato dele continuar se espalhando pelo mundo é préprio dos parasitas,
estes andam sempre a procura de novas tferras para prosperar sua raca” (
HITLER,1943, p.66). Ao comparar os judeus a seres ndo humanos (parasitas), Hitler
motiva o sentimento de desprezo e repugnéncia quando alega que os judeus s&o
incapazes de se sensibilizarem ao sofrimento da Alemanha, e, seus argumentos s&o
aceitos como verdadeiro.

[...] seus tragos caracteristicos conservaram-se sempre os mesmos, quer- ele
tivesse falado romano, ha dois mil anos, como vendedor de cereais em Ostia, ou
que hoje fale alemé&o quebrado, como negociante, que se enriquece & custa de trigo!
E sempre o mesmo judeu [...] (HITLER, 1943, p. 171).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — judeus associados
aos romanos.

Adolf Hitler, com esse trecho, tenta persuadir os leitores acusando os judeus
de pessoas desonestas. Para fortalecer seus argumentos vale observar que ele usa
da persuas@o fazendo o leitor relacionar a imagem dos judeus que vivem na
Alemanha aos mesmas pessoas que viveram a milhares de anos em Roma.

Hitler ainda em seu livro acusa os judeus por roubar os empregos do alem&o,
pela alta inflagdo, pela instabilidade politica e pela humilhacdo da derrota na guerra




$OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO

56

vivida pelos alem&es, chegando a numerar de A a J os argumentos pelos quais
considera os judeus culpados pela crise que a nagéo vive.

Para fortalecer seus argumentos, e convencer o leitor, Hitler se apropria de
passagens biblicas, “ [...] em certa emergéncia pegou até no chicote para enxotar do
templo de Deus [...]. Por isso mesmo, alids, é que Cristo foi crucificado[...]". Entéo
apela para persuadir pelas passagens biblicas, para enfim, convencer o leitor que os
judeus sdo pessoas que buscam se apropriar das coisas alheias, seja lingua,
cultura, nacionalidade, até mesmo do pais. Dessa forma, Hitler persuadi a massa
aleméa pelo sentimento de édio contra os judeus.

A guerra - ao narrar esse acontecimento, Hitler persuade o leitor pelo amor a
patria, dizendo que muitas vezes cantou “Deutschland, Deutschland (ber alles"
(Alemanha, Alemanha acima de tudo), e que é uma graga especial poder servir essa
nagao, afirmando que esta disposto a morrer por essa pétria, como um lider que a
represente verdadeiramente, reforcando uma comogdo de sentimento patriético,
aumentando pelo seu poder de persuaséo.

Tantas vezes tinha eu cantado o “Deutschland, Deutschland tber alles” com
todas as forgas de meus pulmbes e gritado "Heil"... que quase me parecia uma
graga especial poder comparecer agora, perante a justica divina, para afirmar a
sinceridade dessa minha atifude. Desde o primeiro instante estava firmemente
decidido, em caso de guerra estd me parecia inevitavel a abandonar os livros
imediatamente. Ao mesmo tempo sabia muito bem que o meu lugar seria aquele
para onde me chamava a voz da consciéncia [...]. Ndo era meu desejo lutar pelo
império dos Habsburgos. Estava pronto, porém, a morrer, em qualquer instante, pelo
meu povo ou pelo governo que o representasse na realidade (HITLER, 1943, p. 92).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — a Guerra e 0
patriotismo exacerbado.

Ainda referente ao trecho, em analise é possivel observar que Hitler também
faz uso do ethos para favorecer sua imagem, dizendo que sabia que aquele era o
seu lugar, pois uma voz do inconsciente o avisava. Essa técnica persuasiva faz com
que o autor se coloque perante o leitor como alguém predestinado a exercer
tamanha tarefa, passando a ser visto como uma pessoa divina.
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Hitler narra o seu alistamento ao exército alemdo como um ato heroico,
apresentando detalhes. Ao fazer isso busca mais uma vez construir seu carater de
maneira positiva perante o leitor.

Ao descrever os seus sentimentos quando pela primeira vez vestiu o
uniforme, e ao mencionar que se recorda com orgulho e saudade de seus
companheiros e dos momentos vividos durante a guerra, Adolf Hitler cria uma
imagem de patriotismo, de heroismo perante o leiior, e, ao despertar o sentimento
de amor a patria e de coletividade, o individuo torna-se mais suscetivel a ser
persuadido.

Diante de tudo que foi exposto, acredita-se que Hitler, por inimeras vezes fez
uso das técnicas retoricas, com a finalidade de persuadir o leitor, para se promover
criando uma imagem de si mesmo como um individuo predestinado com uma
missdo, para acusar, para difamar, para argumentar, para justificar a superioridade
das racas, para comover pelo édio, pelo temor, pelo nacionalismo, pelo orgulho e
pela colera.

O ethos é trabalhado constantemente por Hitler em todo o seu livro, de forma
mais evidente nos quatro primeiros capitulos, onde busca passar para o leitor o
carater de uma pessoa de infancia humilde e sofrida, porém que diante do
sofrimento se fortaleceu.

Ele exalta suas habilidades ao se descrever como um individuo corajoso,
determinado, estudioso, culto, convicto de suas ideias, digno de confiangca. No
entanto ao enaltecer suas qualidades acaba por disfarcar suas fraquezas, e a
frustrag&o de ndo ter nascido na Alemanha e ter um temperamento dificil, de ser
arrogante, passando estes de modo despercebido diante do leitor (grifo nosso).

Usa o pathos em varios momentos para demonstrar e provocar no leitor
sentimentos como a cdlera, raiva, a vergonha, o 6&dio pela burguesia, pelos
parlamentares e pelos judeus. Ao despertar também o sentimento de vergonha e
patriotismo no alem&o, aponia que causa para a derrota na guerra se deve a ma
administracdo dos governantes, quem ele compara aos judeus, por esses (ltimos
também serem causadores de danos a sociedade. Ao apelar para os sentimentos,
Hitler ganha espago no psicolégico da massa para que esta aceite sua ideologia de
governo.

Durante todo, o livro Hitler faz uso do (Jogos) com argumentos que exaltam
seu carater como de individuo esforgcado, estudioso, determinado, decidido, humilde,
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uma pessoa, que assim como a maioria da sociedade, sofre com a ma
administracdo dos parlamentares e a indiferenca da burguesia. Que sente a mesma
colera e vergonha pelo pais ter perdido a guerra.

Demonstra-se revoltado com ¢ sofrimento injusto de uma raga superior,
dedicando-se a convencer os alemées que 0s judeus sdo os culpados por grande
parte do seu sofrimento, pois estes s8o manipuladores, falsos, vermes que devem
serem exterminados.

O logos também é usado em varios momentos durante o livio para
argumentar, ndo s a derrota da Alemanha na | guerra Mundial, mas criticar os
pariamentares, a burguesia, e principalmenie os judeus, usando inclusive,
argumentos verossimeis e silogismo, para persuadir. Hitler também faz uso de
argumentos através de comparagdo para justificar a superioridade da raga ariana, e
o risco dessa manter relagdo afetiva com uma raga inferior.

Compreende-se que para persuadir € importante saber a quem se fala, de
que maneira se fala e como se fala, conforme ja explanado na fundamentagio
tedrica deste este estudo. Diante do que foi exposto, podemos concluir que Hitler,
para entrar para vida politica ja era conhecedor das caracteristicas de seus ouvintes,
podendo assim fazer uso das técnicas de persuasao convenientes para cada grupo.
Quando o orador conhece e sabe provocar sentimentos no auditério, esse se torna
presa facil a ser persuadida. O autor conhecia a massa a quem se dirigia, sabia suas
fraquezas e quais as melhores técnicas para persuadi-los, fato esse que pode ser
comprovado nos capitulos da obra analisada.

Técnicas persuasivas semelhantes s2o utilizadas nos dias atuais por politicos
que usam crises sociais para fortalecer seus argumentos e conseguir persuadir uma
massa desacreditada, que busca um lider, um salvador da patria, um messias.

E possivel constatar tal fato em recentes acontecimentos no pais, pois, ao
analisar o discurso de posse do entao presidente, é possivel encontrar os mesmos
elementos persuasivos usados por Hitler em sua autobiografia. Observa-se o trecho
do discurso atual:

Senhoras e Senhores, com humildade, volto a esta Casa [Congresso
Nacional], onde, por 28 anos, me empenhei em servir a nagdo brasileira, travei
grandes embates e acumulei experiéncias e aprendizados, que me deram a
oportunidade de crescer e amadurecer. Volfo a esta Casa, ndo mais como deputado,
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mas como Presidente da Republica Federativa do Brasil, mandato a mim confiado
pela vontade soberana do povo brasileiro. (Fonte: https:// noticias.
Uol.com.br/politica/ultimas-noticias/2019).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - Humildade,
patriotismo servil, experiéncia e aprendizado.

Assim como Hitler, o trecho do discurso desse orador busca construir a sua
imagem de patriota, ao relatar aos presentes que grande parte da sua vida foi
dedicada a servir a nag@o. Desta forma, usa técnicas persuasiva também utilizadas
por Hitler em busca de despertar o sentimento de patriotismo, ao mesmo tempo que
constréi sua imagem como de um heréi nacional.

Diante do mesmo frecho, enconira-se a afirmag¢do de experiéncias e
aprendizado, concepgéo persuasiva trabalhada por Hitler quando diz que o homem
s6 deve ingressar na carreira politica apés os 30 anos de idade, por ter adquirido
experiéncia e conhecimentos para lidar com os problemas da vida politica.
Continuando a observar semelhangas que vem contextualizar para os dias atuais,
observa-se mas um trecho desse mesmo orador:

Aproveito este momento solene e convoco, cada um dos Congressistas, para
me ajudarem na missédo de restaurar e de reerguer nossa Patria, libertando-a,
definitivamente, do jugo da corrupgdo, da criminalidade, da irresponsabilidade
econbmica e da submisséo ideoldgica. (Fonte:
https://noticiais.uol.com.br/politica/ultimas-noticias/2019).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — convocagdo para
uma miss&o, de reerguer o pais, patriotismo, liberdade, necessidade de combate a
corrupgao, a criminalidade, irresponsabilidade, econdmica ideoldgica.

Assim como Hitler, o orador em questao, faz uso de argumentos para causar
no auditério o sentimento, de raiva por tanta injustica e sofrimento que a sociedade
tem enfrentado. Observa-se, 0 orador busca no ethos argumentos para construir sua
imagem, se colocando como o lider que vai reconstruir a honra da nagdo, no mesmo
momento que usa a palavra “convocar’ para causar mais uma vez no ouvinte o
sentimento de patriotismo.
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Vamos unir o povo, valorizar a familia, respeitar as religibes e nossa tradigdo
Jjudaico-cristd, combater a ideologia de género, conservando nossos valores. O
Brasil voltar&a a ser um pais livre de amarras ideoldgicas. (Fonte:
https://noticias.uol.com.br/politica/ultimas-noticias/2019).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — unido do povo,
valores familiares tradicionais, respeitar as religides e a tradicdo judaico-crists,
combate a ideologia de género e enaltecimento de valores conservadores.

Hitler procurava também despertar nos alemaes sentimento de unido para
combater o inimigo, aqueles que ele entendia como destruidores dos valores e da
soberania da raca ariana. No discurso atual em questéo é possivel ver essa questéo
enfatizada nas expressdes “conservar os valores’, “fradicdes judaico-cristd” e “livre
de armas ideoldgicas’. Entende-se que 0 povo deve se unir para apoiar uma
ideologia que para ele faz sentido. Observa-se:

A irresponsabilidade nos conduziu & maior crise ética, moral e econémica de
nossa histéria. Hoje comegamos um trabalho arduo para que o Brasil inicie um novo
capitulo de sua histéria. Um capitulo no qual o Brasil seré visto como um pais forte,
pujante, confiante e ousado. (Fonte: https:/noticias.uol.com.br/politica/ultimas-
noticias/2019).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - Irresponsabilidade,
Histdria, Trabalho arduo, pais forte.

O orador coloca a culpa da crise do pais nas administragdes anteriores, e
assim desperta o sentimento de revolta. Em seguida, provoca novamente o amor a
patria, afirmando que o pais voltard a ser visio como forte. Esta estratégia
persuasiva causa no sentimento de esperanca e de conforto, vendo nesse lider a
salvagéo para todo sofrimento.
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4.2 ESTRATEGIAS PERSUASIVAS PERCEPTIVEIS NOS SIMBOLOS DA ERA
HITLER

Simbolos sZo fortes armas de persuas&o, pois influenciam de forma visual
acdes do ser humano, provocando emogdes e resultando em promover no
destinatario as atitudes desejadas por parte do emissor, ou seja, manipulagéoj

Citelli (2002) afirma que nio existe ideoclogia sem signo e explica que o
simbolo é uma representagio ideolégica, representagcdo de uma ideia. Ao escolher
um simbolo para expressar uma ideia, o homem busca neste a relagdo entre
imagem que ele quer transmitir, de maneira a intensificar seu ponto de vista.

Neste sentido, o partido de Hitler tomou para si alguns simbolos como
representacaéo de seu movimento e de suas ideais, objetivando persuadir e fortalecer
sua ideologia. Muitos foram os simbolos usados por Hitler como estratégia
persuasivas e como arma de manipulagdo psicolégica. Entre eles, trés se
destacaram: a suastica, a cruz de ferro e a aguia. Todos os simbolos nazistas foram
pensados com a inten¢do de reconstruir a honra de uma nagéo unida.

llustragdo 2 — A Suastica. Fonte: https://www.dicionariodesimbolos.com.br/simbolos-nazistas/

A suastica & simbolo adotado pelo partido de Hitler em 1920, mas ndo de sua
criagdo, visto que era um simbolo milenar, utilizado por vérias civilizagdes antes do
nazismo se apropriar. Este simbolo significava bons sentimentos, boa sorte e esta
associado & vida e fecundidade. Hitler acreditava ser a suédstica uma representagéo
da raga ariana, e com esse argumento a usa como representacdo de uma doutrina,
ele prega uma raga que juga superior.
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Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — a associagdo a
ideologia de regeneracéo, a fertilidade e a boa sorte.

Ressalta-se que figura da suastica representa uma cruz em movimento como
se estivesse girando, esta representacdo simbolicamente, referéncia ao ato e agéo
de ciclo, de regeneragdo. Por sua vez, o pensamenios que o partido nazista
almejava transmitir aos seus seguidores era que através das acbes de Hitler, a
nagdo seria reestruturada e reorganizada, desta forma, o partido nazista conseguiu
persuadir 2 massa que associava a imagem do signo a ideologia do partido.

llustrago 3 - Cruz de Ferro. Fonte: hitps://br.images.search.yahoo.com/search/images

A cruz de ferro, simbolo militar para homenagem aos saldados que serviram
nNa guerra, para representar coragem, honra e determinacdo, era uma alta
condecoracdo do exército alem&o no século XIX. Mas, também n&o foi criagéo do
partido Nazista, mas sim, outra apropriacdo para popularizar sua ideologia.

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - associacdo a
coragem, honra e a suastica.

Hitler buscava passar para a populagdo uma imagem de um lider corajoso,
determinado, em busca de resgatar a honra da Alemanha. A cruz de ferro é a
representagédo dessa ideologia. Assim, quando partido incorpora a imagem destes
simbolos, a sociedade passa a relacionar o significado do simbolo as ideias do
mesmo, sendo persuadido com maior rapidez, visto que, a imagem consegue, por si
86, transmitir a mensagem e persuadir o destinatario. Trata-se de uma técnica
persuasiva de raciocinio l6gico de associagao.
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llustragéo 4 - A aguia. Fonte: https://www.dicionariodesimbolos.com.br/simbolos-nazistas/

A simbologia da aguia foi escolhida pelo partido Nazista por fazer referéncia
ao poder, a forga, lideranga e vitéria. Caracteristica que se associa a ideologia de
superioridade criada por Hitler.

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — Lideranca, Forga,
Invencibilidade, poder dos deuses e associagdo a suastica.

Hitler se coloca diante do povo alem&o como o lider de uma raga superior,
acreditando na vitoria dessa nagao sobre as demais. Ao juntar a suastica a aguia é
como se Hitler estivesse afirmando a reorganizagéo dessa raga superior, sobre a
lideranga do seu partido.

Quando a aguia é usada acima da suastica nazista, Hitler reafirma a ideia de
que o povo ariano € uma raga invencivel sobre o comando de um lider, um deus,
pois é assim que Hitler se coloca, como um messias predestinado a reconstruir a
honra e a gléria da nagdo ariana. Percebe-se que ao usar um simbolo para fazer
referéncia as ideias nazistas, o partido estd fazendo uso de uma técnicas de
persuasdo, pois as simples imagem de um simbolo pode despertar iniUmeros
sentimentos.

A famosa saudacao a Hitler, “Heil Hitler’, que em portugués quer dizer “Salve
Hitler” também é considerada um simbolo para o Partido. Observa-se:

! l ; "
llustracéo 5 — Representacéo da saudacéo. Fonte:
https://www.dicionariodesimbolos.com.br/simbolos-nazistas/
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Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — saudagdo mensagem
implicita no numeral 88, relagdo da saudagdo com o ritual religioso.

A saudagdo & um ritual religioso, tendo origem em Roma, era usada para
prestar saudacéo e respeito aos deuses, 0 poder persuasivo nesta saudacido se
refere ao fato de Hitler se considerar um deus, e ao ser saudado assim inimeras
vezes, faz com que amassa se deixe convencer, passando a vé-lo realmente como
um ser divino, intocavel, inquestionavel.

O uso desse numeral 88 se deve ao fato da palavra 8 em inglés se iniciar com
a letra H, e, no caso “88” seria 0 mesmo que “HH”, a mesma sigla do cumprimento
de Hitler.

4.3 ESTRAGEGIAS PERSUASIVAS NAZISTAS NO AUDIOVISUAL

As propagandas audiovisual s30 meios de comunicagdo que associam som e
imagem. Esse tipo de propaganda tem por finalidade alcangar a massa, e para isso
exige um material publicitario de audiovisual bem distribuido e planejado. Suas
técnicas de persuasdo podem ser planejadas e alteradas conforme o objetivo do
orador

A propaganda audiovisual se torna uma arma poderosa no processo de
persuasdo das massas, pois consegue atingir um grande nimero de pessoas ao
mesmo tempo, persuadindo de maneira que ndo se tenha a capacidade de
perceber.

O documentario “Triunfo da verdade” (Triump Willens), 1934, dirigida por Lenir
Riefensthl, foi voltada para a propaganda audiovisual encomendada pelo partido
nazista, com a finalidade de retratar a confianga da populagéo no partido de Adolf
Hitler, mostrando sua forca. Para Hitler, era muito importante que as mensagens de
suas propagandas transmitissem uma ideia de unido, e a imagem de um pais unido
provoca sentimento de patriotismo, motivando o individuo a trabalhar em causa da
sua nag¢ao.

No item a seguir serd analisado algumas cenas do filme o “Triunfo da
vontade”, com o objetivo de identificar os elementos que possam ter sido usados
com para persuadir e promover a imagem de Hitler como um lider carismatico e
amado pela sua nagao, sendo investigado de que maneira essas técnicas foram
aplicadas com o objetivo de provocar os sentimentos do publico e ganhar seu apoio.
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A cena se inicia como se estivesse entre as nuvens. A imagem é feita de cima
para baixo ou de baixo para cima, mas dos lados, dando ao telespectador a
sensagéo de estar flutuando, entdo, por alguns minutos a imagem é essa, nuvens e
uma sensagéo de tranquilidade. Depois surge a cidade de Nuremberg e um castelo.
De inicio, a cidade parece deserta, como se estivesse morta, em estado de
melancolia.

A cidade representa as promessas de Hitler de construir uma nova cidade.
Quando o avido pousa uma multiddo espera por Hitler, feliz e sorridente, acena para
o lider. A sombra do avigo ao ser projetada na cidade, faz referéncia a uma aguia,
um dos simbolos usados pelo nazismo para representar forga.

A sombra do avido se projeta em forma de cruz sobre os prédios da cidade,
fazendo referéncia a fé do povo da Alemanha, simbolizando o sofrimento de Cristo e
a sua vitéria sobre a morte, levando o individuo a relacionar esse acontecimento
com o seu sofrimento.

Se inicia uma sequéncia de imagens, agora terrestres, com cenas de pessoas
exaltadas a espera do lider. Gente bonita, sorridente, feliz, homens, em sua maioria
jovens, mulheres e criangas em grande maioria. Bragos em saudacéo a chegada do
lider. A cena passa ao a imagem de uma nagao feliz, que ama o seu lider.

R - i - ccs i e
llustrag@o 6 — Cena da passeata. fonte: hitp://ocinemaantigo.blogspot.com/2011/07/o-triunfo-da-
vontade-1935.html.

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — Bandeiras do partido
nas sacadas dos prédios, populacéo alegre, Construgdes antigas e hierarquia dos
carros.

Durante o cortejo, imagens das bandeiras do partido nazista estdo presentes
nos prédios. Nos uniformes dos saldados a suastica é exibida, assim como a cruz de
ferro no uniforme de Hitler. Os simbolos do partido estdo por toda parte, como se
confirmassem sua supremacia.




D0 00000000000 0000000000000000000 00000000 ODOCGOGOGDOGIOIIYS

66

A populagao agitada, sorridente acena e idolatra Hitler. Esta € uma técnica de
persuasdo muito comum em propagadas politicas nos dias atuais, onde os
candidatos usam de forma exagerada multiddes segurando bandeiras do partido,
dando a imagem de que seu partido tem um grande numero de apoiadores.

Imagens e os slogan de partidos sdo meios que podem ser relacionados de
maneira mais rapida e eficiente as ideias do grupo. Os prédios antigos estdo
presentes na ideia de um recomego para a Alemanha, os carros enfileirados, sendo
de Hitler o primeiro, mostra que ele é o lider. Observa-se outra cena:

llustracéo 7 — Cena que Hitler recebe flores de mae e ilha. Fonte: print “O Triunfo da verdade” (1934).

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — mulher, méae,
crianga, flores, multiddo, saudagao nazista.

Hitler sai do avidao, sorridente e, de forma simpatica olha e acena para os
presentes. Sai em cortejo pelas ruas onde uma multiddo se espalha. Em certo
momento é surpreendido por uma mulher com uma crianga. O cortejo para e Hitler
recebe flores da crianga. Em seguida, A mae e a crianga fazem agradecimento em
saudacao nazista.

E possivel entender que essa cena tem por objetivo representar o afeto
paterno, mostrando Hitler como um pai protetor da nagdo. Esse gesto tem como
objetivo construir o carater do individuo como uma pessoa afetuosa e protetora,
técnica aplicada nos dia atuais. A multiddo fica enaltecida por tamanho gesto de
nobreza do lider Hitler, e a saudagéo vem em forma de gratiddo.

O documentario mostra o acampamento dos jovens nazistas, bonitos e
saudaveis, se divertem sorrindo o tempo todo, em um espirito de companheirismo e

colaboragao, o que faz parte de toda a cena.
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llustracdo 8 — Acampamento dos jovens nazistas. Fonte http://ocinemaantigo.blogspot.com/2011.

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis = jovens sorrindo,
brincadeiras, banho coletivo.

Hitler quis mostrar ao jovens que o exército € um lugar divertido e que é uma
felicidade poder servir a patria, buscando despertar o sentimento de patriotismo.
Semelhante acontece no Brasil com as propagandas que tem a finalidade de
incentivar os jovens a se alistarem nas forcas armadas brasileira.

llustrag@o 9 — Cena dltimo discurso. Fonte: http:locinemaantigo.blogspot.com/201 1/07 /o-triunfo-da-
vontade-1935.himl.

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — Suastica enorme e
centralizada no local, lluminacdo focada na suastica, grande quantidade de pessoas
saudando Hitler, Espago no meio dividindo a multiddo e luz escura no ambiente.

Pode-se confirmar a estratégia persuasiva no momento que Hitler vai para o
altimo discurso no congresso. Um Gnico ponto iluminado mostra a imagem da
suastica ao fundo. Essa imagem da suastica erguida e centralizada significa as
ideias nazistas, criando um certo clima religioso, podendo ser comparada a
ceriménia de um culto.
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Se observarmos o ambiente podemos ver essa relagdo, a suastica no lugar
da imagem de cristo crucificado, posta de modo que todos possam enxergar, a
maneira dos assentos, distribuido em fileiras, com uma passarela ao meio para que
Hitler possa passar, a pouca luz no local, onde o dnico ponto a ser iluminado de
maneira a se destacar € o palanque com a suastica e onde Hitler farhA o seu
discurso, pois a grande atragao da noite € o proprio Adolf Hitler.

Os principais ponios de persuasdo do documentario sdo os simbolos, a
suastica, a aguia, a cruz no uniforme de Adolf Hitler, a massa aglomerada, muitas
mulheres e criangas, soldados uniformizado, todos com caracteristicas da raga
ariana, segundo a visdo de Hitler e o acampamento dos jovens, as bandeiras do
partido espalhadas por toda a cidade, mas, principalmente, a criagdo da imagem de
Hitler como um messias, encarregado de reconstruir a Alemanha, um lider amado e
idolatrado por toda a nagzo.

4.4 ESTRATEGIAS PERSUASIVAS NA PROPAGANDA NAZISTA VISUAL

O partido comandado por Adolf Hitler fez uso de diversas técnicas com a
finalidade de persuadir a massa a aceitar e seguir sua ideologia. Entre os inUmeros
métodos usados por Hitler esta a propaganda em cartazes, o que se torna umas das
técnicas mais usadas por ele, pois € de baixo custo, pode ser impressos aos
milhares e espalhados, atingindo um niimero incontavel de pessoas, além de, ser de
facil compreens&o, o que torna a persuaséo mais eficaz.

Durante a guerra, Hitler reconheceu o poder da propaganda como técnica de
persuasao, como ele préprio relata em sua autobiografia, chegando a afirmar que
ela foi a arma poderosa nas maos dos inimigos para que estes vencessem a guerra.
“Isso se deve muitos dos triunfos. A que resultados formidaveis uma propaganda
adequada pode conduzir, a guerra ja nos tinha mostrado [...]" (HITLER, 1943, p. 98).

O mesmo explica que uma propaganda deve ser objetiva, usada com a
finalidade de expor os argumentos de forma clara e rapida para que se possa
alcangar sua finalidade e seja absorvida psicologicamente pelo receptor. Ainda
segundo ele, a propaganda € o meio mais pratico de se chegar onde deseja,
podendo ser usada de varias maneiras para apresentar argumentos, visando
sempre o interesse estabelecido.
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Perante isso, esse item busca encontrar as técnicas persuasivas usadas em
cartazes com o objetivo de persuadir a massa, levando em consideragéo o texto ndo
verbal, o contexto histérico da sociedade alema da época e as ideologias do partido
nazista, buscando fazer uma analise para entender que sentimentos essa
propagandas procuravam despertar na populagdo. Observa-se a mulher com a
crianga:

ntevy

NMiutter uno Bind
llustracéo 10 — Apoio ao programa de assisténcia as maes1930. (Fonte:
http://inacreditavel.com.br/wp/ ia/ 2019)

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — simbologia da
suastica, uma mae, crianga, trabalhador, a cor azul.

A persuasdo encontra-se na suastica na cor vermelha representando o lado
social da propaganda, a valorizagdo da mulher perante a sociedade e o
reconhecimento da sua importancia para o pais. Nota-se que no cartaz a mulher
possui a caracteristica considerada por Hitler como sendo da raga ariana, e que
estas aparecem em destaque, em tamanho maior em relagdo aos outros elementos,
e, ao fundo um trabalhador. A cor azul também aparece em grande parte da
propaganda, simbolizando, a confianga e lealdade destas com a nagéo.

A analise deixa a entender que a figura da mulher € mais importante do que
as outras classes, pois & ela a responsavel por conceber as futuras geragdes da
raga ariana. Assim, a propaganda procura persuadir a mulher, mostrando a ela a
importancia do seu papel para continuagao dos arianos.

Hitler precisava de mulheres amaveis e obedientes para gerar a sua téo
sonhada nagao de raga ariana. Segundo Skalarz (2013), Hitler procurava valorizar o
papel da mulher perante a sociedade, mas sem que esta perdesse a caracteristica
de dona de casa, para isso foi criada uma forma de premiar as mulheres de acordo
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com a quantidade de filhos: cruz de bronze para mulher que tivesse de 4 a 5 filhos,
de 6 a 7 filhos a cruz era de prata e 8 ou mais filhos, recebia a cruz de ouro.
Observa-se esse cartaz a seguir:

i

llustracdo 11 — Cartaz o jdeus traidor 1942 . Fonte: https://fencyclopedia.ushmm.org/images/large

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — O judeu, a bandeira
americana, a bandeira da Inglaterra e a bandeira da Unido Soviética.

O Cartaz nazista de 1942 mostra os judeus como monstros conspiradores.
Caracteristica de pessoas maliciosas ao lado das bandeiras dos Estados Unidos,
Inglaterra e Unido Soviética, s nag¢des inimigas da Alemanha. A imagem leva a
massa a associar os judeus a um conspirador, causando um sentimento de revolta,
odio e vinganga. A legenda diz: “[quem estd] Por tras das forgas inimigas: “os
Judeus”.

Subsequente  constata-se a propaganda nazista que pregava
incansavelmente a nogao de que Hitler representava a vontade nacional. No cartaz é
possivel observar Hitler vestido com uniforme militar, caracterizando a patria, punho
fechado, esperando pela agao, estando acima da multidao, representando um lider,
a cruz de ferro a coragem desse lider, as palavras em vermelho, o seu partido.
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Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis — uniforme do exército,
multiddo, a saudagdo, punho fechado, a cruz de ferro no uniforme, luz provendo
destaque, palavras em vermelhos.

Este cartaz de 1934 é referente a unido dos cargos de chanceler Alemao e
presidente, fransmitindo que o apoio popular era unanime. A legenda diz “SIM!
Fihrer, nés o seguiremos!”

A luz déd um foco especial em Hitler, mostrando que ele era a esperanga
dessa nacéo. As principais técnicas de persuasio sio o uniforme do exército, a cruz
de ferro e a imagem de Hitler acima da multidéo, podendo ser interpretado pelo leitor
como o lider corajoso, que vai libertar a nacdo alema de tanto sofrimento, além
disso, o cartaz busca persuadir o leitor através do sentimento coletivo de patriotismo.
Observa-se a seguir a propaganda nazista para promover a eutanasia.

Beifteskranker
ﬂeger (€nglander)
16 Jabre Mnﬁalﬁ

35000 RN
Siofien

llustragéo 13 — Propaganda para promover a eutanasia. Fonte: hitps:llencyclopedia.ushmm.orgl

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis -~ Fundo preto, letras
em branco, homem negro, palavra em inglés entre parentes.

Legenda “Negro (inglés), mentalmente doente, 16 anos em instituicdo
custando 35.000 RM (Reichemaeks), lugar e data incerta”. Com essa imagem e a
legenda, a propaganda busca persuadir a populagéo através do sentimentalismo de
que a eutanasia seria a melhor coisa a se fazer por essas pessoas, bem como, que
nao é justo o Estado deixar de investir em individuo que possa, de alguma forma
contribuir com a nacgéo, para gastar com uma pessoa que ndo tem nenhuma
perspectiva de vida e, ainda prejudica a economia do pais que passa por
dificuldades.

Observa-se que a principal esiratégia persuasiva no cartaz esta nas palavras
em branca com o fundo preto, dando a entender que o assunto é sério, porém € uma
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realidade que precisa ser resolvida. A palavra (inglés), entre parentes & para deixar
claro que a pessoa ndo é alema entdo nao faz parte da sua raga, ndo tem porque se
sensibilizar com sua causa.

. W

llustragéo 14 — “Trabalho e p&o com lista 1” - 932>‘.“Fo’|;‘te: http:l/www.wah|plakate-
archiv.de/wahlen/reichstagswahi-1930/

Argumentos e elementos persuasivas perceptiveis - fundo vermelho,
suastica no brago, ferramentas mao esticadas posicdo das maos em angulos
diferentes e o nimero 1.

O cartaz mostra apenas as maos de um homem segurando ferramentas de
trabalho. O detalhe da propaganda & que o homem esta com as mangas da camisa
arregacadas, um sinal de trabalho, de esforco. As pessoas estdo de bragos
estendidos e a posicdo das maos indica que eles estdo pedindo as ferramentas.
Entende-se as ferramentas como trabalho, logo conclui que as pessoas querem
trabalhar.

E possivel constar ainda a diferenga das posicdes das maos, a pessoa com a
suastica estd em uma posigdo superior as demais, como se indicasse uma
superioridade do partido perante os outros. O cartaz diz “trabalho & pao” e traz ainda
0 numero do partido ao qual as pessoas devem votar para ter trabalho.

A estratégia persuasiva esta, principalmente, na suastica, no nimero 1, e no
fundo vermelho do cartaz, elementos que representam o partido nazista, elementos
que levam a massa a se convencer que o unico partido que pode |he dar trabalho e
Ihe tirar da atual situag@o de miséria € o partido comandando por Adolf Hitler.
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4.5 ESTRATEGIAS PERSUASIVAS NO DISCURSO DE HITLER

O objeto de andlise nesse momento seré o discurso de Adolf Hitler, em 1934,
para a juventude Alema. O discurso tinha como objetivo exaltar a nacionalidade e
buscar persuadir.os jovens para que estes fossem obedientes ao partido de Hitler. O
ditador tem como finalidade despertar na juventude a dedicagéo a patria, o amor a
nacéo e a responsabilidade de vingar os mortos da Primeira Guerra Mundial.

Hitler tinha ao seu favor um sentimento de vergonha que o povo alemao
carregava, pelo fato da Alemanha ter perdido a guerra, e a puni¢do do Tratado de
Versalhes. Hitler soube usar esse cenario a seu favor em suas propagandas e
discursos.

A anadlise em quesifo procura investigar quais estratégias persuasivas que
Hitler usou para conseguiu despertar os sentimentos dos jovens e para ganhar a
confianca e obediéncia dos mesmo em seus discurso, favorecendo os sentimentos
da massa.

O discurso se inicia com uma pessoa falando sobre o motivo da reunido,
exaltando a personalidade de Adolf Hitler. Em seguida, Hitler entra acompanhado de
uma musica e comecga seu discurso, mas s6 inicia sua fala quando todo o auditério
faz siléncio. Observa-se trecho do discurso para juventude da Alemanha -1934:

“Minha juventude alema! Depois de um ano eu tenho a oportunidade de
cumprimentar-vos aqui novamenie. Desde enido, enormes acontecimentos
ocorreram na Alemanha. J& se passaram 12 meses, e a batalha pelo poder tem nos
garantido sucesso. Entretanto, nosso movimento - do qual vocés séo jovens guardas
de hoje e os portadores do futuro - tomou uma atitude apés a oufra no nosso pais, e
ofereceu isso ao povo alemédo. Ao mesmo tempo, o movimento de vocés cresceu de
uma ja vasta unido para a maior organizagdes de jovens do mundo [...]J".

Hitler comega seu discurso fazendo uma introdugdo dos fatos, visando
preparar o auditério para as suas ieses seguintes, criando condi¢cdes para que
auditério se acalme e coloque sua ateng@o nas suas palavras, tornando-se atento ao

gue vai ouvir.

“l...] Ndo importa o que criamos hoje e 0 que fazemos, um dia deixaremos
esse mundo. Mas em vocés, a Alemanha vivera. E quando néo restar nada de nds,
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vocés devem carregar a bandeira em suas maos - a bandeira que que uma vez
erguermos a partir do nada’.

Nesse frecho do discurso Hitler usa de argumento (logos) para os jovens
presentes que é tarefa dos mesmos lutar e vingar a Alemanha e servir a patria, pois
eles vao ser os responsaveis por dar seguimento ao frabalho que uma outra geragéo
comegou. Vale ressaltar que em meio aos argumentos, Hitler faz apelo ao
emocional, buscando assim persuadir de maneira mais facil através do sentimento
de unido. Observa-se na atualidade frases semelhantes:

“[...] ndo adianta tentar acabar com as minhas ideias, elas ja estdo pairando
no ar e nédo tem como prendé-las. Ndo adianta tentar parar os meus sonhos porque
quando eu parar de sonhar, eu sonharei pela cabega de
vocés’”. (https://noticias.uol.com.br/politica/ultimas-noticias/2018).

Percebe-se as mesmas finalidades usada pelo ex-presidente, em seu dltimo
discurso, antes de sua pris&o.

Continuando a exploracdo do discurso de Hitler, no trecho do discurso a
seguir, trabalho e o sentimentalismo de unido s&o argumentos para que 0s jovens
mantenham essa unido, para que ndo deixem formar ragas inferiores, e assim, pede
aos jovens obediéncia e lealdade, para que a nagdo ndo seja mais dividida, seja
uma s6, um reino em busca de paz.

“N6s queremos ser uma nacéo, e vocés, a minha juventude, devera se tornar
agora essa nacdo. Nos néo queremos mais ver classes e status sociais diferentes,
entdo vocés ndo podem permitir-se nutrir atifudes que promovam essas coisas|...].
Nés queremos que nossa gente seja leal, e vocés deverdo aprender essa lealdade.
Nés queremos que nossa gente seja obediente, e vocés deverdo treinar a
obediéncial...] “Tudo o que nés esperamos da Alemanha nos préximos anos, nés
esperamos de vocés, garolos e garotas[...]. E entdo, quando geracbes e geragdes
surgirem depois de vocés, vocés terdo o direifo de exigir o mesmo delas. Entéo
vocés poderdo exigir que a juventude futura seja do jeito que vocés eram”
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Hitler faz com que o auditdrio se sinta importante e responsével pelo futuro
das novas geracdes, assim, Hitler consegue, de maneira facil, persuadir para que os
jovens sejam obedientes, pois esses ndo vao querer decepcionar o pais, para que
possam, no futuro, cobrar a mesma obediéncia das novas geragdes. Observa-se
outro trecho:

“A Alemanha olha para vocés com orgulho. Os coragbes de fodos aceleram
de alegria quando olhamos para vocés. Nés olhamos para vocés com a promessa
que nosso trabalho ndo foi em véo e percebemos que isso trara frutos para nosso
pais. Todos nés estamos agarrados em uma felicidade orgulhosa por ver em vocés
o cumpn'men'to do nosso trabalho. Com isso nés temos a garantia de que aqueles
que morreram na Primeira Guerra Mundial - o grande nimero de camaradas nossos
- ndo fizeram um sacrificio pela Alemanha em véo, e no final um povo espirituoso,
livre, e amante da honra ird emergir’.

Observa-se outro trecho do discurso, buscando persuadir os jovens presentes
que é tarefa dos mesmo lutar e vingar a Alemanha, usando como téchica de
persuasé&o recorre ao passado para lembrar dos individuos que morreram na guerra.
Com essa técnica Hitler causa nos ouvintes um sentimento de patriotismo, seguido
de vingancga, e retribuicdo, pois cabe a eles a responsabilidade de vingar a morte
dos seus na primeira guerra mundial.

“E eu sei que isso nédo pode ser de outra maneira porque vocés séo came da
nossa carne e sangue do nosso sangue, e nas suas mentes jovens queima o
mesmo espirito que nos conduz. [...]e saberemos que anfes de nés vem a
Alemanha. Em nés marcha a Alemanha. E depois de nés vird a Alemanhal”

Hitler finaliza reforgando o sentimento de unido e de patriotismo. E possivel
observar que todo o discurso foi voltado para o sentimento de patriotismo entre os
jovens, pois para o partido de Hitler os jovens tinham um papel muito importante, por
isso era preciso que eles também se vissem assim. Para isso, Hitler trabalhou os
conceitos de obediéncia e coragem entre os jovens.

E possivel entender que o principal objetivo desse discurso de Hitler era
exaltar o nacionalismo que o nazismo precisava para fazer os jovens serem
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obedientes e acreditarem que a Alemanha devia ser sempre colocada em primeiro
lugar. O discurso de Hitler, em 1934, aos jovens da Alemanha se caracterizou por
um discurso deliberativo, visto que este teve como objetivo aconselhar sobre o que
seria melhor para um todo.

4.6 ESTRATEGIAS PERSUASIVAS POR MEIO DOS GESTOS

Reboul (2004) divide o discurso em quatro partes, pelas quais acredita ser
necessario o orador seguir, sdo elas: invengao, disposigao, elocugao, e agéo. A agéo
€ a parte do discurso na qual o orador vai dar vida as palavras, através de gestos,
posturas, expresséo, tom da voz, pausas entre outros, dramatizagcéo. O que pode
ser observado na atualidade.

Lustragéo 15 — Persuasé&o gestual na atualidade. Fonte: https://noticias.uol.com.br//2019.

Hitler tinha consciéncia do poder dessas técnicas de persuasdo, pois seus
discursos eram um verdadeiro espetaculo. Para que nada saisse errado, Hitler
ensaiava seus discurso, o tom da voz, a postura, tudo era adequado de acordo com
o auditorio e de forma a parecer natural durante o discurso.

Vale ressaltar que a pesquisa realizada tornou possiveis descobrir que Hitler
ensaiava seus discursos para encontrar palavras de impacto persuasivo, bem como,
gestos que pudessem fortalecer o poder do seu discurso perante seu auditério,
sendo possivel constatar essa atitude nas fotos tiradas pelo fotografo Heinrich
Hoffmann, em 1925.
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llustrac@o 15 — Hitler ensaiando na priszo. Fonte: http:llwww.administradores.c.brl

As fotos comprovam que o ditador Hitler ensaiava seus discursos, bem como
gravava para que pudesse ouvi-lo enquanto analisava as foios, afim de identificar as
melhores expressdes corporais e faciais para usar em seus discursos.

Apbs escolher as fotos, Adolf Hitler exigia que estas fossem destruidas, pois o
publico deveria acreditar que cada gesto e expressao sua era algo natural que vinha
da for¢a dos seus argumentos e dos sentimentos de reconstruir o pais que o mesmo
sentia.

4.7 DEPOIMENTOS SOBRE A PERSONALIDADE PERSUASIVA DE HITLER

O britanico Laurence Rees dedicou 20 anos de sua vida a escrever
documentarios sobre os nazistas. Seu livro “O carisma de Adolf Hitler, publicado em
2012, apresenta uma coletdnea de depoimentos, compilados por meio de suas
pesquisas, tornando possivel para o termino deste esse trabalho de conclusdo de
curso, reforcar o que foi apresentado quanto a personalidade persuasiva de Hitler,
ou seja, como era visto pela massa e como seus discursos despertavam tanto a
paixao do publico, bem como, averiguar que além da oratéria, Hitler soube se
favorecer do contexto social pela qual a sociedade passava e de forma a persuadir
com precisdo, fazendo uso de técnicas para despertar sentimentos como medo,
raiva, e esperanga. Em meio ao caos Adolf Hitler usou sua oratéria para criar sua
imagem de lider e salvador da nagdo.
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Segundo Rees (2012) Hitler fazia questdo de tfransparecer a sinceridade,
sendo considerado por muitos como uma pessoa sincera e honesta, o que transmitia
de maneira convincente em cada palavra, demonstrando que acreditava plenamente
em suas teorias. Como é possivel constatar no depoimento de Hans Frank, que
relata a primeira vez que ouviu sua fala, em janeiro de 1920.

A primeira coisa que se sentia era: o palestrante é honesto, ele ndo quer
convencé-lo de algo que ele proprio desacreditava... e durante as pausas de
seu discurso, seus olhos azuis brilhavam fervorosamente, enquanto ele
afastava os cabelos, usando a mé&o direita... Tudo vinha do coragéo e ele
tocava a todos... Ele expressava o que estava na consciéncia de todos os
presentes e estabelecia a conex@o das experiéncias gerais com o
entendimento claro e os desejos comuns dos que estavam sofrendo,
ansiando por um planejamento... Mas ndo era so isso. Ele mostrava o
caminho, o Unico caminho restante para todas as pessoas arruinadas na
histdria, o novo comeco, vindo das profundezas da coragem, fé, prontidao
para a agao, trabalho duro e dedicag&o, um objetivo grandioso, brilhante e
comum a todos... Daguela noite em diante, embora eu ndo fosse um
partidario, fiquei convencido de que, se havia um homem capaz de fazer
isso, somente Hitler poderia conduzir o destino da Alemanha (FRANK apud
REES, 2012, p. 23).

Vale ressaliar que Hitler estava pregando para pessoas aflitas, a situagdo
econdmica estava ruim, as dividas do pais e os juros aumentavam a cada dia mais,
e ainda havia o constrangimento da guerra, quando pessoas ricas agora nao tinham
onde morar, passavam fome, estavam endividados, precisavam de alguém para
mostrar que rumo seguir. Hitler soube como nem um outro adequar esses fatores ao
seu carisma, a sua oratdria e assim conseguiu persuadir uma nag¢ao inteira.

Rees (2012) relata que nos depoimentos observa-se que todos deixam
transparecer Hitler como uma figura persuasiva, mas descreveram uma série de
fatores da época, seus medos, temor a fome, a miséria e suas esperancas de dias
melhores, meio a tudo isso, enfim, descreviam que Hitler despertavam um carisma,
uma poderosa atragao, conforme Bruno Hahnel:

Os alemé&es estavam vivendo uma crise que ndo era apenas econdmica,
mas também politica e, em muitos casos, espiritual. Nessas circunstancias
fica facil entender por que eles se perguntavam “quem é o culpado de todo
esse horror?” e “por que nos obrigaram a tanto sofrimento?”. E essas eram
perguntas as quais Adolf Hitler dizia poder responder, falando a seu ptiblico
crescente como eles deveriam se sentir sobre o que estavam vivenciando e
0 que poderiam fazer para melhorar as coisas. Hitler estruturou seus
discursos iniciais n&o somente de modo a controlar o humor do publico,
porém — mais importante — para provocar uma reag¢do emocional (HAHNEL
apud REES, 2012, p. 20).
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Segundo Rees (2012) Hitler foi por varias vezes acusado de ser um ator, mas
a grande maioria do publico que o assistia, 0 achava verdadeiramente auténtico,
como relata Emil Klein em depoimento pesquisado por Rees , atestando seu
carisma, percebido, segundo ele, logo na primeira vez que o viu em uma reunido, no
Hofbréduhaus (uma grande cervejaria em Munique).

O homem transmitia um carisma t&o forte que as pessoas acreditavam em
qualquer coisa que ele dissesse. E hoje, quando alguém diz que ele era um
ator, entdo, sou obrigado a dizer que o povo alemdo s6 podia ser
completamente idiota, concedendo tanta credibilidade a um homem como
aquele, a ponio de a nac&o alem& inteira ter resistido até o dltimo dia de
guerra. Até hoje, eu acredito que Hitler acreditava ser capaz de cumprir o
que pregava. Que ele honestamente acreditava naguilo tudo... E todos os
que estavam comigo, tantas pessoas nas conferéncias dos partidos, por
toda parte, essas pessoas acreditavam nele, e sé podiam acreditar porque
era evidente que ele acreditava também, que ele falava com convicgéo, e
isso era algo raro naquela época (KLEIN apud REES, 2012, p. 47).

Rees (2012) informa que no depoimento de Konrad Heiden, deixa claro que
ouviu Hitler discursar por varias vezes, descrevendo seus discursos como delirios
coletivos, que comegavam explanando com pessimismo sobre a situagéo do pais e
terminava sempre com um final feliz. Os argumentos apelavam para a l6gica
subconsciente, dessa maneira nem um outro argumento era capaz de lhe contestar.

Rees (2012) informa que Emil Klein também descreve que os discursos de
Hitler se iniciavam com um sentimento de desespero, visto como Hitler descrevia os
problemas terriveis que o pais enfrentava, ao mesmo tempo dava a entender que
eles (alemées) ndo eram os culpados por isso, chegando a conclusdo que tudo isso
podia ser reparado, construindo uma nagdo melhor e sem divisdo de classes, coisa
gue aconteceria se um lider forte, natural do povo alemao, fosse capaz de chegar no
poder.
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5 CONCLUSAO

Com o uso das estratégias de persuaséo Hitler se tornou politico pelo Partido
Nacional-Socialista dos Trabalhadores Aleméaes e foi dono de uma oratdria invejavel,
sabendo como ninguém, usar uma crise nacional a seu favor. Sua retérica
persuasiva lhe conferiu ser acreditado para que suas alienagdes fossem vistas como
verdade por uma das nag¢des mais inteligentes da sua época.

A escolha do objeto de estudo se justifica, ndo pelo fato de se tratar de uma
das personalidades responsaveis pelo maior massacre da histéria, mas sim, por
poder ser considerado uma das pessoas que mais soube fazer uso da retdrica e da
persuasio para alcangar seus objetivos.

Analisar as técnicas usadas no processo de persuasdo com objetivo de
influenciar o pensamento de uma determinada populagdo, em especifico, as
utilizadas por Adolf Hitler, deixou evidente que estratégias semelhantes s&o
utilizadas nos dias atuais pelos candidatos politicos em propagandas eleitorais,
pelas propagandas de marketing, pelo cinema, também presentes em jornais,
revistas, televisdo e na internet.

Mediante o exposto, foi possivel constatar a hipétese inicial do projeto de
pesquisa, ou seja, técnicas da oratdria retdrica por meio de estratégias de persuasio
e argumentacdo dentro da sociedade de que maneira essas podem ser capazes
através de estratégias persuasivas s@o de exirema relevancia para qualquer
profissdo, para qualquer curso e para qualquer camada social.

Pensando no profissional graduado em Letras, o qual tem como objeto de
trabalho a palavra escrita e falada, as habilidades da oratoria retérica podem fazer a
diferenca, no caso de docéncia, em suas aulas, bem como, para palestras, para
aqueles que se enveredam pelo mundo da escrita a, seja literaria ou jornalistica,
enfim para qualquer atuagéo profissional de um letrélogo.

Em suma, acredita-se que tal conhecimento pode ser aplicado em toda a
esfera do saber, indispensavel na vida de qual quer individuo, visto que o dominio
dessa arte promove chances e alcance de objetivos, visto que, segundo Aristételes,
a retérica ndo é boa e nem ma, ela & neutra. Compreendendo-se que suas
finalidades trazem éxito com toda certeza, mas infelizmente seus fins ndo séo os
mais nobres, como se observa na manipulagéo Politica da atualidade.
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