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A importancia do tema

Um dos temas de maior agudeza e que, certamente, inspira as maiores controvérsias
dentro da arte-ciéncia Retorica diz respeito a Introducdo. E a razao parece-nos simples
até, pois, se de um lado, uma introdu¢cdo bem perpetrada pode ndo ser suficiente para
garantir uma vitGria, por outro, uma introducdo mal desenvolvida leva, quase que
inexoravelmente, se ndo a derrota, a0 menos a desvantagens tais que é como se esta
ocorrera.

Da adequacédo do discurso

Mas, a despeito das licbes de carater pratico que iremos declinar a seguir, cabe ressaltar
gue o primordial, em termos de introducéo, ndo diz respeito tanto ao modo ou sistema que
o orador elege para dar inicio ao processo de comunicacdo, mas, acima de tudo, a
adequacdo daquele para com seu auditorio alvo.

Esclareca-se, antes de tudo, que quando utilizamos o vocabulo “auditério”, ndo nos
referimos ao “conjunto de pessoas que assistem a algum discurso™, como pretendem os
léxicos, e sim ao “conjunto daqueles que o orador quer influenciar com sua

argumentacdo™.

Ora, se o0 objetivo ultimo do orador é persuadir seu auditério, pouco razoavel seria esperar
gue este Ultimo se adequasse a forma de exposi¢cao do primeiro. Pelo contrario. Cabe ao
orador o processo de empatia®, pois pensar de maneira diversa seria 0 mesmo que, numa
adaptacao a Gracian, preparar um banquete em que as carnes sdo preparadas de acordo
com o gosto dos cozinheiros e ndo o dos convidados.

Do ambiente

Eis a razdo pela qual ha que se levar em conta o carater do auditério em questdo. Mas
ndo apenas isto, sendo também, o horario, se a propositura da ideia ndo vai de encontro a
outras pré-concebidas por parte do auditério etc. Suponhamos, e.g., que devamos
discorrer sobre a questdo da apropriacdo indébita, o discurso a ser proferido ante uma
banca de magistrados né&o pode ser, obviamente, o0 mesmo que seria efetuado perante
um grupo de estudantes de primeiro grau.
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A este conjunto variavel de condi¢cdes que formam o auditério visado pelo orador é que
chamamos de “ambiente”. E € este ultimo que deve servir como base para a comunicacao
daquele que se incumbiu da tarefa de persuadir®.

Das Técnicas de Introducao

Se pesquisarmos nos antigos tratados de retérica acerca do tema "técnicas de
introduc&o”, iremos nos deparar com uma infinidade de posicionamentos, muitos dos
quais conflitantes entre si. H4 que se salientar, todavia, que o pesquisador tem de se
manter atento quanto ao momento histérico em que cada obra foi levada a efeito. Chega a
ser Obvio que dificil seria pretender-se alguma objetividade de um tratado acerca do tema
“Introducao”, se houvesse sido este produzido em pleno periodo Barroco.

Eis a razdo de termos eleito, para este nosso curso bdasico, um menor namero de
técnicas, mas que sao de fundamental importancia para a compreensao de todas as
demais, sdo elas: a) Introducéo ex abrupto, b) Introducdo Direta, ¢) Introducéo Indireta
com Assunto Paralelo Préximo, d) Introducao Indireta com Assunto Paralelo Remoto.

Introducéo ex abrupto

E a introducéo repentina da idéia central. Podemos encontrar um claro exemplo dela na
exortacao de Cicero ao Senado Romano:

“ Ate quando, Catilina, abusaras de nossa paciéncia?”

Tal introducao é de rara utilizagéo, pois traz, num debate, alguns inconvenientes como,
v.g., dar tempo ao contendor de preparar o contra-ataque, uma vez que a idéia central do
discurso ja foi demonstrada.

Aduza-se a isto que o auditério deve estar em condicbes favoraveis para receber a
proposicdo ou posicionamento do autor. Basta imaginar um orador, em uma reunido de
pacifistas, comecando seu discurso desta forma: “Senhores! A guerra €’ um mal, mas sé
nos traréd beneficios!”. Com certeza, o orador em questao ndo conseguiria chegar ao final
de suafala...

* Quest&o interessante é a relativa a distingdo entre o termo “convencer” e “persuadir’ , vez que convencer
indica obter a adeso de um dado auditério no que respeita a uma dada proposicdo do orador. Persuadir
implica num convite a agdo. Num exemplo, alguém pode convencer-me, mediante demonstraces cientificas
inequivocas, que ingerir alimentos muito rapidamente pode fazer mal a salde, porém, tal adesdo de minha
parte no que concerne a proposi cao do orador, pode ndo ser suficiente para fazer com que eu me alimente com
mais vagar. E isto pode dar-se em raz&o de que o tempo, para mim, pode ser de maior valor do que minha
propria saide. Eis a uma demonstracéo cabal de que a légica, no que tange a sua aplicacéo a retérica, pouco
valor terd, se desacompanhada da psicologia €, é claro, do bom senso.



