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1 Argumentacao, técnica de persuasao?

Uma das formas mais generalizadas de abordar a argumentacio con-
siste em inseri-la na problematica da influéncia através do discurso, ou seja,
em explica-la através dos seus efeitos persuasivos: argumentamos para per-
suadir. Esta visao instrumental e funcional, que define a argumentacéo a
partir de uma finalidade, é o primeiro passo para dela fazermos uma abor-
dagem técnica, em termos de meios para.

O facto de podermos usar o discurso para persuadir — como o fara
qualquer técnico de vendas empenhado na sua profissdo, qualquer politico
que procure angariar eleitores, qualquer pregador que queira disseminar a
sua fé ou qualquer chefe de familia que tente educar os filhos — é algo de
indesmentivel. A comunicacdo persuasiva é, alids, essencial do ponto de
vista relacional e sociolégico.

A questéo que aqui queremos levantar néo é a da legitimidade e da efi-
cacia da comunicagdo persuasiva mas, sim, a de saber se ao pensarmos a
argumentagdo em funcdo dela ndo estamos a passar ao lado de algo que
é mais essencial. Observa Willard (1989: 3), a este propésito, que

«a falha profunda é que a preocupagéo com a técnica obscurece com-
promissos pessoais vitais, percepgoes e estratégias interpessoais e
varidveis organizacionais. Se procuramos procedimentos e técnicas
que terdo sucesso apesar das fraquezas humanas, arriscamo-nos a
ignorar as condig¢Oes organizacionais e interpessoais que encorajam
a boa vontade — as crencas pessoais, disciplinas, compromissos, as
condicdes conversacionais e as praticas e costumes institucionais
que permitem aos argumentadores usarem técnicas deliberativas
com o melhor proveito».

Os factores situacionais, relacionais, organizacionais, contextuais,
pessoais e praticos, bem como o facto de a situacdo argumentativa ser
inerente uma forma de tratarmos o outro, fazem com que uma viséo
técnica seja sempre algo de muito redutor e unilateral. Para além do
mais, as praticas argumentativas nunca sao dissociaveis da «enciclopédia
pessoal» dos argumentadores, nem das suas opg¢des enquanto pessoas que
habitam espacos comunitarios. Se é certo que, em muitas situagoes, temos
o poder dltimo de decidir, o facto é que a forca dessas opgdes extravasa em
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