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ABREU, Antdnio SuéarezA arte de argumentaiCotia: Atilié Editorial, 2006.

Antbnio Suarez Abreu, em sua olfrarte de argumentadetém-se a levar aos leitores o
conhecimento acerca das estratégias argumentatérece uma leitura prazerosa e
simplificada para quem quer saber um pouco a resgeiassunto.

Primeiramente, parte da explicacdo da palavranaegtar que € "obter aquilo que
gueremos, mas de modo cooperativo e construtiv@O)pdesmistificando o senso comum que
permite o significado de que argumentar € venggréah.

Segundo o autor, o ato de transformar as infornsagéeebidas pelos diversos meios é
mais importante que as proprias informacdes poestad forma, pode-se perceber uma
manipulacdo, uma visao distorcida acerca de ummassfissim, deve-se aprender a gerenciar as
informacdes que sdo veiculadas no meio de comuincac

Abreu também observa que ha de se aprender garasdi@lacdes com o outuona vez
gue ndo podemos viver isolados, sem contato coatiadade. Partindo deste pressuposto, se
vivemos em sociedade e compartilhamos relacbegssig@mos, assim, da argumentacdo para
convencer e persuadir o outro. Persuadir, paraar,at "falar a emocéo” (p.25) e convencer é
"falar a raz&o" (p.25); logo, a argumentacdo € @ @& convencer o outro por meio do
gerenciamento da informacéo, ja que usamos argomeationais, e persuadir por meio do
gerenciamento da relacdo, pois presumimos o0s watlareutro.

O autor aponta que ha de se ter um ponto refetendigeja, uma tese a ser defendida e
ela, por conseguinte, deve ser resposta a algungarge ja pré-formulada. O outro, aquele a
guem devemos convencer, deve entender nossa c@panjqor isso, devemos nos utilizar de
uma linguagem pertinente ao publico e termos untatorpositivo com ele, observarmos com
atencdo o que ele diz e como age, ser honestoss éi transparentes para mantermos uma
relacdo favoravel com o publico.

Tecnicamente, toda argumentacao estabelece una¢ése de adesao inicial com a tese
principal. As técnicas podem ser dividas em daipgs: 0 dos argumentos quase légicos e o dos
argumentos fundamentados na estrutura real.

Os argumentos quase légicos sdo aqueles que deamnattese de adesao inicial
compativel ou incompativel com a tese inicial, jéanica quase légica € a que se estabelece por
meio de assuntos I6gicos como a fisica, quimicatemmatica.
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As técnicas argumentativas sdo as chamadas definigd sdo quatro: logicas,
expressivas, normativas e etimologicas. Tambénrduémentos fundamentados na estrutura do
real, ou seja, em um ponto de vista, 0s principegsimentos sdo: argumentos pragmaticos, de
desperdicio, de exemplo, pelo modelo e pela armldgargumentacao pelo exemplo € uma das
mais utilizadas, pois é com ela que utilizamosasutnodelos para embasar nossa tese, usamos
citacbes de pessoas competentes e ilustres queaddhgm a nossa ideia. O recurso da
presenca ilustra a tese da qual queremos defes@tegs historias que inserimos em nosso texto
"procure sempre agregar histérias aos seus argomefiles ficardo infinitamente mais
sedutores” (p.70).

Na persuasao, devemos fazer com que o outro saioe ele tem a ganhar aderindo o
gue queremos, por exemplo num andncio de carregmeos persuadir o comprador a adquirir o
bem pois ele é confortavel, bonito etc; desta formduturo consumidor saberd que esta
ganhando ao comprar o automoével. Para persuadiremd&p, devemos saber os valores do
outro, pois 0 homem & um ser predominantementeiena@ nao racional como se imaginava
"0s homens planejam o futuro sobretudo com suag@esb (p.74).

Esses valores podem ser considerados concretasl@gao bens materiais; e abstratos
gue sdo os sentimentos e valores, por exemploz,aagastica, a felicidade. E para cada valor,
h& uma hierarquia individual e variavel, por issara persuadirmos uma pessoa, devemos ter
nocao dos valores por ela hierarquizados.

Caso queiramos que nossa plateia re-hierarquiaeloses, utilizamo-nos de algumas
técnicas que recebem o nomeldgares da argumentacague sdo seis: lugar de quantidade,
gue se utiliza quantidade para valorar coisas;rlugaqualidade, que ndo se preocupa com
guantidade, valoriza a estima, um exemplo de Idgajualidade é um bicho de estimacéo; lugar
de ordem estabelece a superioridade ou infericgidaol exemplo quando se fala que a mulher
brasileira € a mais bonita do mundo; lugar de essé&mloriza o individuo como representante
de uma esséncia, por exemplo o concurso paiss lugar de pessoa, que estabelece
superioridade das pessoas sobre as coisas; anpdudar do existente, que prefere aquilo que
existe em detrimento de aquilo que n&o existe.

Na argumentacdo, algumas figuras da retdrica sgmrtantes, porque permeiam e
marcam o texto. As figuras de palavras sdo ampleemdilizadas, a metonimia e a metafora
representam sensacdes quando utilizadas. As figiera®nstrucdo retomam ideias, referentes,
sdo o pleonasmo, anafora, epistrofe e concatendgdiguras de pensamento constroem
oposicdo ou aludem algo, sédo a antitese, o paradaxalusao.

Por fim, podemos verificar os recursos argumeraatem todos os textos e eles marcam
a retérica, a persuasao e o convencimento. Por daeargumentacado, estabelecemos a relagao
com o outro, com a informagéo, e sabemos como eéertenelhor o publico ou um texto.

Trata-se, portanto, de um livro que retoma e resosrestudos da Retérica de Aristoteles
e da Nova Retdrica de Perelman e Olbrechts-Tylema. o objetivo de simplificar os conceitos
em uma so obra, com leitura agradavel e clarapmeaf objetiva, contendo exemplos atuais, que
possibilitam maior aprendizagem sobre argumentagimo utiliza-la no dia-a-dia.
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