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Resumo

Estapesquisa,partedo projetoDIRECT (LAEL-PUCSP),estuda104cartasdevendade

produtoseserviços(33.633palavras)- escritasemportuguêsbrasileiro.Trêssãoseus

objetivos:a) estudarosmovimentos(epassos)dascartasb) estudarasescolhas

léxico-gramaticaisnosistemadetransitividaemcadaumdosmovimentose b) analisaras

representaçõesveiculadaspelosdocumentos.O trabalhotevecomofundamentaçãoteórica

aGramáticaSistêmico-Funcional(Halliday, 1985,1994)eaAnáliseGenérica(Swales,

1990,1991,1992).Dentreasváriaspossibilidadesdeanálise,aescolhadatransitividade

ocorreupelofatodeexistirempoucosestudossobreessesistemaemportuguês-

propiciandoumcampovastoparaestudoeanálise- e emgênerosespecíficos.A

metodologiaadotadafoi a LingüísticadoCorpus,sendoqueestapesquisacontoucomo

usodeduasferramentascomputacionaisdeanáliselexical (Manson,1999;Scott,1999),

alémdeumsistemadeetiquetagem,desenvolvido eaplicadomanualmente.Osresultados

mostraramquecadamovimentopossuiumconjuntodefunçõespróprias,realizadopor

escolhasléxico-gramaticaisespecíficas.Um fatoimportanteé quefunçõessimilaressão

realizadaspor tiposdiferentesdeprocessos,mostrandoqueessasfunçõessãoo elemento

determinantedo valordasescolhasnatransitividade.Essetipo deconsistênciatambémfoi

observadonaanálisedasrepresentações,ondeosparticipantesdainteraçãosãoretratados

deformasemelhanteemtodososmovimentos,o queestásistematicamenterelacionado

aospapéisdetransitividadedesempenhadosporcadaumdeles.Porfim, observou-sequeo

movimentoquerealizao propósitocomunicativo dascartastambéméo queconcentraa

maiorquantidadedeprocessosequepossuio sistemadeescolhasmaiscomplexo. Isso

mostraquea importânciadeumelementoparaa estruturaretóricapodeserverificada

atravésdeumlevantamentoquantitativo e qualitativo dasescolhas-léxicogramaticais.
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Abstract

Thisstudy, partof theDIRECTproject(LAEL-PUCSP),aimedat analysing104direct

saleletters(33.633words)in Portuguese.Thecorpuswasanalysedwith threemain

objectives:a) to investigatewhicharethemoves(andsteps)in theseletersb) to investigate

thelexicogrammaticalpatternsin eachmove(andstep)andc) to investigatehow the

experienceis representedin theseletters.Thetheoreticalbackgroundlayson the

Systemic-FunctionalGrammar(Halliday, 1985,1994)andon GenreAnalysis

(Swales,1990,1991,1992).Thegrammaticalsystemof transitivity waschosendueto the

factthatonemayfind very few studieson this in Portugueseor evenappliedto specific

genres.CorpusLinguisticswasthemainmethodologicaltool: two softwarefor lexical

analysis(Manson,1999;Scott,1999)anda taggingsystemwereused.Theresultsshow

thateachmovehasasetof functionsthatis instantiatedby specificlexicogrammatical

choices.Thevalueof thesechoicesarebasedon thefunctionsobserved,sincesimilar

functionsareinstantiatedby differenttypesof process.Consistency wasalsofoundin the

representationof theparticipantsin eachmove,which is closelyrelatedto their transitivity

roles.Finally, resultsshow thatthemoveresponsiblefor thecommunicativepurposeof the

lettersis alsotheonewhichcarriesthehighestnumberof processesandthemostcomplex

systemof choices,meaningthatbothquantitativeandqualitativeapproachesareimportant

to studythesystemof choicesamongstmoves.
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Intr odução

Estapesquisaestáinseridadentrodo contexto do projetoDIRECT (Em direçãoà lin-

guagemdosnegócios),iniciadoem1989,queenglobaváriasuniversidadesno Brasil e no

exterior coma finalidadedeestudaro usodalinguagemno contexto dosnegócios.Várias

têm sido ascontribuiçõesdesseprojetoparaa análisede textos empresariais,entreelas:

Santos(1996),queestudao gênerode cartasde negociação,Freitas(1997),querealizaa

análiselexical defolhetosdehotéis,Ramos(1997),quetrabalhacoma projeçãodepapéis

e imagemempresarial,Barbarae Scott(1996),queestudameditaisdelicitação,Barbarae

Scott(1998)eBerberSardinha(1994),queestudamrelatóriosanuais,Wyatt (1997)eBap-

tista (1998),queestudammensagenseletrônicas(e-mails),Barbarae Lima-Lopes(2000),

quecomparamasrealizaçõeslexicais em cartasde negóciose reuniões,BerberSardinha

(1993),Collins e Scott (1996),Bressane(2000) e Lessa(1997),que trabalhamcom re-

uniõesde negócios,Siqueira(2000) e Souza(1997),que estudamescolhastemáticas,a

primeira,emrelatóriosanuais,a segunda,emcartase anúnciosdeempregos,entreoutros.

O embriãodestetrabalhofoi minhaexperiênciacomopesquisadorem nível de iniciação

científicanesseprojeto(entre1996e1998),desenvolvendotrabalhosrelacionadosaanálise

lexical dedocumentosempresariaisemlínguainglesa,utilizandometodologiasdeanálise

computacionaldecorpora(Lima-Lopes,1999).

O foco destapesquisaé a análisede 104 cartasde venda,comumentechamadasde

cartasde maladireta,e suamotivaçãoestána necessidadede compreensãodasrelações

entrelinguageme cultura,analisandosuamanifestaçãodentrodo contexto de interação.

Busca-secompreenderospadrõesléxico-gramaticaisdeumgêneroàluz deseuspropósitos

comunicativos.

1



Introdução 2

As cartassãoestudadasa partir deduasperspectivas:a) análisedo gêneroe b) análise

dasescolhasno sistemade transitividade.No casoda análisegenérica,sãolevantadosos

movimentose passos,chegandoa uma estruturaque representeas cartasestudadas;já

asescolhasdo sistemade transitividadesãoanalisadase categorizadas,observando-seos

padrõesléxico-gramaticaisemcadamovimento/passo.

Essaescolhasedeupor duasrazões.Em primeiro lugar, osestudossobregêneronor-

malmenteprivilegiamo levantamentodeelementoslexicaisquemarcama transiçãoentre

osdiferentesmovimentosequeevidenciamo conteúdoideacionale interpessoaldostextos

ou,então,trabalhamcoma formaçãodaimageme suarelaçãocomo discurso.Poucossão

ostrabalhosqueanalisamasescolhasdetransitividadenosmovimentos,observandoseas

diferençasdefunçãogeramdiferençasnospadrõesléxico-gramaticais.

Em segundolugar, hápoucosestudossobreo sistemadetransitividadeemlínguapor-

tuguesa;destacam-seosdeBressane(2000)eHeberle(1999),quetrabalhamcomreuniões

de negóciose editoriaisde revistasfemininas,respectivamente.Issodeixaum grandees-

paçoparaa realizaçãodepesquisas.Esteestudo,por exemplo,focalizoua classificaçãode

processose o levantamentodospadrõesderealizaçãodosparticipantesemum gênero,por

acreditarquea análisedo sistemadetransitividadeé importantenaobservaçãodecomoo

escritorproduzo seutexto, deformaaalcançarosseusobjetivos.

Assim, procura-seentenderas possíveis relaçõesentre o contexto de produçãodas

cartas,suaestruturaorganizacionale asescolhasléxico-gramaticais.Logo, estetrabalho

orientar-se-ápelagramáticasistêmico-funcional(doravanteGSF) (Halliday, 1973,1976,

1985,1991,1992b,1993,1994)e seguidores(Martin et al., 1997;Thompson,1996;Eg-

gins, 1994).A abordagemsistêmico-funcionaldá grandeimportânciaao contexto sócio-

cultural da produçãolingüística:todaa produçãoestáatreladaàsnecessidadese funções

sociaisdesempenhadas.Por conseguinte,todosos enunciadosrealizadossãofruto da op-

eracionalizaçãodesignificados,reguladospelocontexto daculturae dasituaçãodeforma

paradigmática.Cadaescolhalingüísticapossuium valor específicoquandocomparadaa

outraspossíveis.Issodáà lingüísticaumcaráterdeciênciasocialeaplicada(Stubbs,1996:

25),umavezqueelaestárelacionadaàobservaçãodeproblemaspráticosdalinguagemna

sociedade,alémdesedebruçarsobresuaaplicabilidade.
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Aqui, adotam-seaspropostasdeSwales(1990,1991e1992)paraaanálisedegêneros.

Issoocorreudevido àexistênciadeváriosestudossobrecartascomerciais(Bhatia1993a,b;

Cheung,1993 e Santos1996) queutilizam suapropostae que serviramcomoponto de

partidaparaestapesquisa.Além dessateoriaprincipal, utilizou-setambémo auxílio de

algunsteóricosem GSF, principalmenteEgginse Martin (1997),quepropõemo estudo

conjuntodogêneroedo registro,definindoaTRG(Teoriado RegistroeGênero).

Assim, esteestudoinvestigao gêneroe asdiferentesrepresentaçõesveiculadaspelas

cartasanalisadas,a fim deobservar a visãodemundoqueé trazidapor essesdocumentos.

A análisevisaa determinarosdiferentesestágiosdascartas,para,posteriormente,obser-

var dequeformao SistemadeTransitividadesemanifestaemcadaum deles.A hipótese

centraldestetrabalhoé quecadaum dosestágiosdosdocumentosrealizafunçõesespecí-

ficas,possuindopadrõesprópriosde realizaçãodosparticipantesde cadaprocessopelas

personagens1

De formaa alcançarmeusobjetivos,asseguintesperguntasdepesquisaforamformu-

ladas:

1. Quaissãoosmovimentosobrigatórioseopcionaisdascartas?

2. Qual a freqüênciade cadatipo de processonascartase qual suadistribuiçãopelos

movimentose tipo decartas?

3. Quaisasfunçõesrealizadaspelosprocessosemcadamovimento?

4. Dequeformaaspersonagenssãorepresentadasnascartas?

A metodologiadestetrabalhocontoucom procedimentosbaseadosna lingüísticado

corpus.Essaescolhasedeve,principalmente,pelasferramentasdeanálisequeeladisponi-

biliza, possibilitandoo trabalhocom grandesquantidadesde texto de forma rápidae efi-

ciente.Foramusadosdoisprogramascomputacionaisdeanáliselexical:o WordSmithTools

1Observou-sequea utilizaçãoda palavra participantespoderiacausaralgunsproblemas,umavez que
dois podemserseussignificados:participantesda interaçãoe participantes(argumentos)dosprocessos,no
sistemadetransitividade.Paraevitar possíveisconfusõese distinguirambasasentidades,adotou-seo termo
personagemparadeterminarosparticipantesda interação,umavezqueessetermonãoé utilizadonaGSF.
Paraosparticipantes(argumentos)dosprocessos,continua-seusandoo termoparticipante,comoprevistona
GSF. Paramaioresdetalhes,verseção1.1.2.dascartas
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(Scott,1999),eo Qwick (Manson,1999;Sinclairetal.,1998),osquaisforamutilizadosem

conjuntocomumsistemadeetiquetagem,cujafunçãofoi facilitaro levantamentoeclassi-

ficaçãodosdados.Porfim, o presentetrabalhoorganiza-sedaseguinteforma:o Capítulo1

— FundamentaçãoTeórica— apresenta,emprimeirolugar, a GSFe o SistemadeTransi-

tividade;emsegundolugar, é trazidaa teoriadeanálisedogênerodeSwales(1990;1991e

1992),alémdaresenhadealgunsestudossobrecartascomerciais;finalmente,apresentao

conceitodecomunicaçãodirigidadeacordocoma literaturanaáreadeRelaçõesPúblicas.

O Capítulo2 — Metodologia— apresentaosprocedimentosmetodológicosutilizados

nestetrabalho,tecendoconsideraçõessobre:1) a coleta,composiçãoe armazenamentodo

corpus;2) o contexto desituaçãoemqueostextosseinserem;3) osinstrumentosutilizados

naanálisee4) osprocedimentosdeanálisedosdados.

O Capítulo3 — Apresentaçãoe DiscussãodosResultados— traz o levantamentoda

estruturagenéricae seuestudoa partir dosprocessose seusparticipantes.Essecapítulo

estáorganizadoapartir dostiposdeprocessosestudadosedosváriosestágiosdascartas.

Finalmente,asConsideraçõesFinaisapresentampossíveis aplicaçõese as limitações

destetrabalho.



Capítulo 1

Fundamentaçãoteórica

Estecapítulotrazo universoteóricoemqueestapesquisaestáincluídae sedivide em

trêspartes:1) referenteà GramáticaSistêmico-Funcional(doravanteGSF),2) referenteà

análisedogêneroe3) referenteàáreadeRelaçõesPúblicaseaopapeldasCartasdeVenda.

A primeiraparteserácentradanadescriçãodaMetafunçãoexperiencial,enfocandonão

sóostiposdeprocessoseseusparticipantes,comotambémtrazendoinformaçõesarespeito

dealgunsestudossobretransitividadee suacontribuiçãoparaestapesquisa.Aqui também

serãodiscutidoso contexto deculturaeo contexto desituação.

Na segundaparte,discutirei o gênero.Como serádito a seguir, estapesquisapartiu

dosresultadosde algunsestudossobrecartasde negóciosem diversoscontextos, Bhatia

(1993a,b),Cheung(1993)eSantos(1996),osquaisseapoiamnouniversoteóricodefinido

por Swales(1990,1991,1992).

Por fim, a terceirapartetratade teoriascomplementares,vindasda áreade Relações

Públicas.Suafunçãoéestabelecero lugardasCartasdeVendadeprodutos/serviçosdentro

do conceitode comunicaçãodirigida na empresa,explorandosuasprincipais funçõese

características.

5
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1.1 A gramática sistêmico-funcional

A esferateóricaemqueestetrabalhoestáinseridoéaGramáticaSistêmico-Funcional2

(GSF)propostapor MichaelHalliday (1994;1985;1976;1973).A GSFvê a línguacomo

fruto docontexto sócio-cultural,tendoseufocono estudodalinguagememuso.

A GSFpodeserdescritacomoumaabordagemsemântico-funcional,cujapreocupação

é explorarcomoa línguaé estruturadaparao usoemdiferentescontextos (Eggins,1994:

23-24).Uma daspremissasbásicasdessaabordagemé que o uso da língua é motivado

pelasrelaçõessociais(Eggins,1994: 4) e que as escolhasléxico-gramaticaisrealizadas

pelosfalantesnãosãoaleatóriaseestãocondicionadaspelocontexto. Assim,umadetermi-

nadaescolhapodeserinfluenciadaou determinada,ou ainda,influenciarou determinaras

escolhasà suavolta (Thompson,1998:30).

Nessaabordagem,a línguaé um sistemaqueofereceao falanteuma sériede possi-

bilidadesparaexpressarosseussignificados.A gramáticaé um construtooperacionalque

organizaasfunçõesrealizadaspelo falante;osdiferentessignificadospossuemdiferentes

formasdeexpressão,cadaumacomdiferentesprobabilidadesdeocorrência,dadasasvari-

açõesde contexto. Ao realizarum significadoatravésde um item lexical ou um fraseado

(wording), o falanteestárealizandoumaescolhaentreoutrasprováveis,fazendocomqueo

usodalínguatenhaumcaráterprobabilístico(Halliday,1993,1992a,1991;Stubbs,1996).

Issofazcomquea análisetenhaum carátercontrastivo, poiso pesquisadorestarásempre

comparandoasescolhasrealizadaspelo falantecomoutrasdisponíveis,de formaa deter-

minarquaisforamsuasmotivações.É importanteressaltarqueessasescolhaspodemnão

estaremumnível consciente(Thompson,1996:8).

SegundoHalliday(1994,1985,1976,1973)eseguidores(Martin etal 1997;Thompson,

1996;Eggins,1994),aooptarpor um determinadofraseado,o falanteestárealizandotrês

tiposdesignificadossimultaneamente(adaptadodeEggins,1994:11-13):

1. significadosrelativos àsrepresentaçõesde podere solidariedade,o queenglobaas

2Os termosde GSFem portuguêsestãode acordocom aquelesaprovadospelosparticipantesdo pro-
jeto DIRECT (http://www.direct.f2s.com ) na PUCSPe pela lista de discussãoem GSFem por-
tuguês.Maioresinformaçõespodemser encontradasem http://www.sistemica.f2s.com ou em
http://www.yahoogroups.com/gsfempor tugues .
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atitudesemrelaçãoaooutroeospapéissociaisassumidos;

2. significadosrelativosà organizaçãodo conteúdoda mensagem,relacionandoo que

sediz aoquefoi dito;

3. significadosrelativosàrepresentaçãodaexperiênciaatravésdalíngua,sobreo quese

falaesobrequem(ou o que)agesobrequem(ouo que).

Cadaum dessestiposdesignificadoestárelacionadoaumaMetafunçãodalinguagem,

sendoquecadaMetafunçãopossuium sistemaqueviabiliza a realizaçãode seussignifi-

cados.Assim,o item 1 estárelacionadoà Metafunçãointerpessoal;o item 2 à Metafunção

textualeo item3 àMetafunçãoexperiencial.

NaMetafunçãointerpessoal,

. . . the speaker adopts for himself a particular speech role, and in so doing
assigns to the listener a complementary role which he wishes him to adopt on
his turn.

— (Halliday,1994:68)

EssaMetafunçãoérealizadaatravésdosistemadeMODO, queorganizaasentençaem

doisconstituintes:o ModoOracionaleo Resíduo.O ModoOracionaléconstituídopordois

elementos(Eggins,1994:156-159):o Sujeito,a quema responsabilidadepelaproposição

é atribuída,e o Finito, responsável pelasrelaçõestemporaise modaisda proposição.Já

o Resíduoé compostopor trêselementos(Eggins,1994:156-169):o Predicador, queé o

elementolexical ou parteconstituintedo grupoverbal,o Complemento,ou elementoque

tem potencialpararealizaro sujeitomasnãoo faz, e os Adjuntos,elementosoracionais

quecontribuemcom informaçõesquecompletamo sentidoda proposição,masnãosão

essenciais.O exemplo(1) ilustraessesistema:

(1)

Metafunção Inter pessoal(sistemadeModo)

...ograndeterremoto pod e arrasar aCalifórnia aqualquermomento
Sujeito modal finito Predicador Complemento Adjunto

MODO RESÍDUO

A MetafunçãoTextual (item 2) estárelacionadaa organizaçãoda mensagem.Para

Halliday, o sistematemático"givestheclauseits characterasa message" (Halliday,1994:
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37).A estruturaTemáticadivideasentençaemduaspartes:o Temaeo Rema.O Temaé o

pontodepartidadamensagem,... "it is thatwith which theclauseis concerned"(Halliday,

1994:37); enquantoqueo Remaé elementoondeo Temaé desenvolvido. O exemplo(2),

abaixo,ilustraa estruturatemática.

(2) MetafunçãoTextual (SistemaTemático)

...ograndeterremoto podearrasaraCalifórniaaqualquermomento
Tema Rema

Jána MetafunçãoExperiencial(item 3), o falanterepresentaos fatose a organização

do mundoexterior e do seumundointerior. EssaMetafunçãoé realizadapelo sistemade

transitividadeecontacomtrêselementos:osparticipantes,osprocessoseascircunstâncias.

Umavezqueo objetivo destetrabalhoéanalisarasescolhasnosistemadetransitividade,a

MetafunçãoExperiencialserádiscutidaemmaioresdetalhesa seguir.

1.1.1 A Metafunçãoexperiencial: o sistemade transiti vidade

Nestaseção,serãoestudadosos tipos de processos,seusparticipantese os elementos

circunstanciais, quereceberãomenoratençãodadoo objetivo destapesquisa.

Comojá foi dito,aMetafunçãoexperiencialestáligadaaousodalínguaenquantorepre-

sentação,estandorelacionadatantocomo mundoexterno,eventos,elementos,comocomo

mundointerno,pensamentos,crenças,sentimentosetc.A realizaçãodessasrepresentações

ocorreatravésdosistemadetransitividade,queimplicanaescolhadeprocessos(elementos

verbais)e seusargumentos(Eggins:1994,220).ParaHalliday (1994:106),essesistemaé

a nossamaisforte expressãodaexperiência,umavezqueo falanteconstróium mundode

representações,baseadona escolhade um númerotangível de tipos de processos.Dentro

do sistemadetransitividade,cadaproposiçãoconsistedetrêselementos:1) o processo,2)

seu(s)participante(s)e 3) circunstâncias,quesãodecaráteropcional.O processoé repre-

sentadopor um grupoverbal,e é a açãopropriamentedita, ao passoqueos participantes

são,normalmente,representadospor gruposnominais,osquaispodemrealizara açãoou

seremdealgumaformaafetadospor ela; já ascircunstânciassãorepresentadaspor grupos

adverbiaise suafunçãoé adicionarinformaçõesaoprocesso,comomostrao exemplo(3),

abaixo.
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(3)

...ograndeterremoto destruirá aCalifórnia aqualquermomento

Participante Processo:Material Participante Circunstância
(querealizaaação) (afetadopelaação) (quandoo fatopodeocorrer)

Para Halliday (1994; 1985),há três tipos de processosprincipais:Material, Mental,

Relacionaletrêstiposdeprocessosqueocupamumaposiçãointermediária:Comportamen-

tal, VerbaleExistencial.Umresumodostiposdeprocessoeo tipo designificadoveiculado

emcadaumé trazidopelafigura1.1.

Figura1.1: Ostiposdeprocessos(TraduzidodeHalliday, 1994:108)

Os processosmateriaisrepresentamnossaexperiênciano mundoexterior, açõesreal-

izadasno mundofísico; osprocessosmentaisrepresentamexperiênciasem nossomundo

interior (inner world), açõesrealizadasno mundodospensamentos;os relacionaisrepre-

sentamsignificadosligadosàidentificaçãoeàclassificação.Osprocessoscomportamentais
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estãonafronteiraentreosmateriaiseosmentais,realizandoaçõesdonossomundointerior

quesãoexteriorizadas;osprocessosverbaisestãoentreosmentaiseosrelacionais,trazendo

relacionamentossimbólicos,construídosnaconsciênciahumanaerealizadosatravésdalin-

guagem;porfim, osprocessosexistenciaisrelacionam-seaqualquertipo defenômenoque

é reconhecidocomoexistente.

Entreaspesquisasqueprocuramexplicar asmotivaçõesparaescolhasno sistemade

transitividade,foramespecialmenteúteisos trabalhosdeThompson(1998)e Matthiessen

(1999).

Thompson(1998)estudaamotivaçãopararepetiçãodedeterminadasestruturasdetran-

sitividadeem um texto. Parao autor, asescolhasparecemsustentarumasàsoutras,aju-

dandoa consolidarum determinadotom (tone)3, quepercorretodoo texto.

ParaThompson(1998),o autorde um texto, inconscientemente,cria umaimagem—

por exemplo,cidadeemmovimentoou resultadoslógicos— e optaconsistentementepor

fraseadosquemantenhamo tom dessaimagem.

Em algunscasos,essarepetiçãoocorreemum nível maissuperficial(first level of del-

icacy), comoé o casodasescolhasde tipos deprocessose osseusparticipantes.Exemp-

los sãoo grandenúmerode processosrelacionaisem textosdidáticos(Martin 1991apud

Thompson1998),ou a presençadaempresaRemetenteno papeldeAtor (agenteempro-

cessosmateriais)edoDestinatáriocomoExperienciador(agenteemprocessosmentais)em

documentospublicitários(Thompsone Thetela,1995;Martinez,1999).Em outroscasos,

Thompson(1998)colocaqueessarepetiçãopodeocorreremníveismaissutis.Um exem-

plo sãoasmetáforasgramaticaisembrochurasdeturismo(a building stands, a streetruns)

(Thompson,1998:31). No casoespecíficodostextos de turismo,Thompsonexplica que

essasescolhas,decarátermetafórico,têm por funçãodarum tom dinâmicoao texto, tom

queseperderiacasoessesprocessosnãofossemutilizados.

O autorchamaessefenômenode RessonânciaTextual, um efeito cumulativo nases-

3A palavra tonenãoestásendoutilizadaem seusentidomaiscomumnaGSF. Aqui o autora utiliza no
sentidode "algo quepercorretodo o texto", comosepodeobservar em: Theaspectthat we are concerned
with mightinformally becalledthe"tone" of a text: theoverral cumulativeeffectof thewayin which certain
transitivitychoicesseemto reinforceeach other. . . (Thompson,1998:30)
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colhasno sistemade transitividadeem um texto, consolidandodeterminadasfacetasdo

significado.Assim,o produtorde um texto tem diversosfraseadosà suadisposição,mas

usaapenasaquelesquemantêmum padrãoescolhido(Thompson,1998:32). Emboraim-

portanteparaa unidadedo texto, a ressonâncianãoé colocadacomoum sistema,massim

comoumaestratégianoníveldodiscurso.Um fraseadosetornaaescolhamaisprovávelem

um contexto porqueele ressoa(resonates) com asdemaisescolhas,construindo,juntas,o

significadotrazidopelotexto.

Matthiessen(1999)trabalhacomum corpusconstituídopor váriostiposdetexto, estu-

dandoa transitividadeenquantosistemaprobabilísticodeescolhase decombinações.Seu

objetivo é desenvolver um perfil quantitativo dasescolhasna transitividade,estudandoa

freqüenciacom queasdiferentesopçõesoferecidassãoinstanciadase relacionandoseus

resultadoscomaspropriedadesqualitativasdessesistema(Matthiessen,1999:01).O autor

estápreocupadonãosó em determinarquaistipos de processossãomais freqüentesem

cadatipo de texto, mastambémqual a suapossibilidadede combinaçãocom os demais

elementos.Parao autor, a transitividadeécompostaporsub-sistemas;aorealizaraescolha

porumtipo deprocesso,porexemplo,o falanteestáselecionandoumconjuntodeelemen-

tos,formandoum sistemamenor. Cadaescolharealizadapodedeterminara probabilidade

deocorrênciadeoutroselementos,comocircunstâncias,formandoumarededeescolhas.

As redesdeescolhassãorelacionadascomosdiferentessignificadosdosprocessose cir-

cunstâncias,mostrandoquequantomaisinstanciadofor um determinadoelemento,maior

seráseunúmerodesub-sistemas.Um exemplosãoosprocessosmateriaise ascircuntân-

ciasdelugar;emambososcasos,a alta freqüênciacoincidecomumamaiorvariedadede

processos(no casodo primeiro)e decircunstâncias(no casodo segundo)disponíveispara

escolha,o que, comomostraráaanálisededadostambémocorrenestapesquisa.

SecompararmosaspropostasdeMatthiessen(1999)eThompson(1998),podemosob-

servar quehá a possibilidadede diálogoentreelas;a probabilidadede usoe combinação

dos elementosdo sistemade transitividade,podeser motivadapelospadrõesde signifi-

cadoresponsáveis pelaRessonância.Ao determinarquaissignificadosserãotrazidospor

um texto, está-sedeterminandoquaisasprobabilidadesdecombinaçãoa seremrealizadas.
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Essestrabalhosmotivaramo tipo deabordagemutilizadanestapesquisa:procurou-selev-

antarosprocessosmaisfreqüentese quaispersonagensrealizamosparticipantesemcada

processonosmovimentos,deformaaanalisarquaisasfunçõesrealizadas.

Antes de concluir estaseção,vale a penamencionarque, dentreos poucosestudos

sobretransitividadeemportuguêsqueencontramos,podemoscitar Heberle(1999)e Bres-

sane(2000).Heberle(1999)estudaasescolhasdo sistemade transitividadee seucaráter

ideológico;a autoraanalisaasrepresentaçõesdasexperiênciasfemininasemeditoriaisde

revistasparamulheresno Brasil, buscandodemonstrarcomoa mulheré ideologicamente

retratadanessestextos. Entre os resultadosda autora,estáo fato dessasrevistas repre-

sentarema mulhercomodonade casa,quecuidadosfilhos e ocupaseutempocom fu-

tilidades.Bressane(2000)estudaumareuniãono contexto imobiliário. Nesseestudo,são

levantadososprocessospresentesem cadaestágioda reunião,alémde seremtratadasal-

gumasquestõessobrea realizaçãodos participantes.Contudo,nenhumdessestrabalhos

lida como levantamentodosperfisde transitividadenosgênerosestudados,umavezque

nessestrabalhosa transitividadeéutilizadacomoinstrumentoauxiliar. No casodeHeberle

(1999),elaéumaformadesistematizarasrelaçõesideológicas,emBressane(2000)o foco

principalestánasrelaçõesdepoder.

Passaremosaseguir aoestudodecadatipo deprocesso.

1.1.1.1 Processosmateriais

Os processosmateriaissãoprocessosde fazer, relacionadosa açõesdo mundofísico,

comotrazer, transferir, buscar, circular etc.Dois sãoseusparticipantesprincipais:o Ator

e a Meta.O Ator é quemrealizaa açãopropriamentedita, sendoquesuapresençaé obri-

gatória:todo processotem um Ator, mesmoqueele nãosejamencionadona proposição

(Thompson,1996:78). A Metaé o participantea quemo processoé dirigido, aqueleque

efetivamenteémodificadopelaação,queemtermosdagramáticatradicionalseriadefinido

comoObjetoDireto (Eggins,1994:231).Umavezqueessesconceitossãodebasesemân-

tica, elescontinuamaplicáveisa sentençasnavoz passiva, ondea Metaassumea posição

deSujeito,comomostramosexemplos(4) e (5).
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(4)

Você podecancelar suaassinatura quandoquiser

Participante:Ator Pr:material Participante:Meta Circunstância

(5)

O experientevulcanólogo foi morto pelaaparênciacalmado Galeras

Participante:Meta Pr:material Participante:Ator

Há aindadoisoutrosparticipantesquepodemestarrelacionadosaosprocessosmateri-

ais:sãoelesaExtensão(quepodeocorrercomoutrostiposdeprocessos)eo Beneficiário.

Eggins(1994:233) diz quea Extensãotem duasfunçõesnosprocessosmateriais:a)

a reafirmação,ou mesmocontinuaçãodo processoou b) a definiçãode seuescopo.No

exemplo(6),apalavrasorteioéumaformadereafirmaçãodosignificadotrazidopeloverbo,

umavezquenãohásorteiosamenosqueelessejamconcorridos;aopassoquenoexemplo

(7), o significadodo processopareceresidir na própriaExtensão.A autoraaindaexplica

que,emborasejadifícil distinguir entrea Extensãoe a Meta,a diferençaentreessesdois

participantesémuito importante,umavezqueelespossuemfunçõesdistintas.

(6)

Você continuaconcorrendoa sorteios

Participante:Ator Pr:material Participante:Extensão

(7)

[Nós] fazemos demonstração,instalaçãoe treinamento

Participante:Ator Pr:material Participante:Extensão

Jáo Beneficiárioé aquelequesebeneficiadasaçõesrealizadaspeloAtor. ParaEggins

(1994: 35), ele parecefuncionarcomo uma espéciede cliente (aquelepor quemalgo é

feito) ou recebedor(aqueleparaquemalgumacoisaé feita),exemplosabaixo:

(8)

A revistaACME traz paraosprofissionaisdenotícia

Participante:Ator Pr:material Participante:Beneficiário
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(9)

Ele lhe dará maioresdetalhes

Participante:Ator Participante:Beneficiário Pr:material Participante:Extensão

1.1.1.2 Processosmentais

Osprocessosmentaissãoprocessosdesentir(Halliday,1994:112)esãorelativosàrep-

resentaçãodonossomundointerior(Thompson,1996:82).Hallidaydivideessesprocessos

em três subtipos:processosmentaisde cognição,relacionadosà decisãoe compreensão

(saber, entender, decidir); processosmentaisde percepção,relacionadosà observaçãode

fenômenos(sentir); e processosmentaisdeafeição,relacionadosaossentimentos(gostar,

amar).

Osparticipantesdessetipo deprocessosãoo Experienciador, emcujamenteo processo

estáserealizando,eo Fenômeno,queéo elementopercebido/sentidopeloExperienciador,

comomostrao exemplo(10), traduzidodeEggins(1994:242).

(10)

Eu odeio injeções

Participante:Experienciador Pr.: mental Participante:Fenômeno

Thompson(1998:82)colocaquehá diferençasimportantesentreosprocessosquere-

tratamos acontecimentosno mundoexterior (materiais)e os processosquerepresentam

os acontecimentosno nossomundointerior (mentais),mostrandoquea separaçãoentre

essesdois tipos de processostem justificativa gramatical.Halliday (1994:114) defineal-

gunscritériosdediferenciaçãoentreessesprocessos:1) a utilizaçãodetemposverbais;2)

o númerodeparticipantes;3) anaturezadosparticipantese4) a reversibilidade.

O primeiro critério é a utilizaçãode temposverbaismarcadose não-marcados4 (item

1): nocasodosprocessosmateriais,o presentecontínuoéo temponão-marcado,enquanto

queparaosprocessosmentais,o temponão-marcadoéo presentesimples.

4SegundoEggins(1994:296): ... unmarked simplymeans“most typical, usual”, while marked means
“atypical, unusual”.
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O segundo(item2) estárelacionadoàrealizaçãodofenômeno,podendoseraplicadoao

português.ParaHalliday(1994:115),esseparticipantepodeserinstanciadoporumnúmero

maior de entidades,podendosernãoapenasumapessoa,um objetoconcretoou abstrato

(comonosprocessosmateriais):

(11)

Eu penso emvocê

Participante:Experienciador Pr.: mental Participante:Fenômeno

mastambémum fato, que, paraThompson(1998: 82), é uma oraçãotratadade forma

similar aumacoisa:

(12)

Ela duvidou dosresultadostrazidospelocandidato

Participante:Experienciador Pr.: mental Participante:Fenômeno

A terceiraé a naturezado experienciador:apenasum participantehumano(ou per-

sonificado)podesê-lo.Contudo,nosresultadosobtidosnestapesquisa(comoveremosno

capítulo3), osAtoresrealizadospor figurasnão-humanassãopersonificados,umavezque

amaioriadasaçõesrealizadaspelaempresaoupeloproduto/serviçoparecemsertípicasde

entidadeshumanas;corroborandooutrosestudosemGSF, comoBressane(2000)eSiqueira

(2000).Defato,o quepareceserdiferenteéo tipo depersonificação:nosprocessosmateri-

aisnãoháa atribuiçãodeconsciênciaàsentidadespersonificadas;nessecaso,dá-sea elas

apenasa capacidadederealizaçãodeaçõesno mundofísico; aopassoque,nosprocessos

mentais,asaçõesrealizadasparecemserresponsáveispelacriaçãode um mundointerior

nosparticipantes.

A quartaé a reversibilidade.Aqui, o fenômenopodeou não ocorrerna posiçãode

Sujeito,sendoqueissonãoirá interferir narealizaçãodosparticipantes,comomostramos

exemplosabaixo:

(13)

Você a amou

Participante:Experienciador Participante:Fenômeno Pr.: mental
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(14)

Ela foi amada porvocê

Participante:Fenômeno Pr.: mental Participante:Experienciador

1.1.1.3 Processosrelacionais

O terceirotipo de processoé o Relacional,ou processosde ser. Essesprocessospos-

suemumafunçãoclassificatória,relacionandoduasentidadesnodiscurso.SegundoHalliday

(1994:119), todasaslínguasacomodamformassistemáticasde realizaçãodosprocessos

relacionais,sendoqueo autoridentificatrêscomosendoasprincipais:

1. intensivo: ondeX é(ou está)A

2. circunstancial:ondeX é (ou está)em A (ondea preposiçãoem podetambémser

substituídaporoutra)

3. possessivo: ondeX tem(ou possui)A

Cadaumdessestipospodeaindaserclassificadodedoismodos:

1. atributivo: ondeA éumatributodeX

2. identificativo: ondeA éa identidadedeX

Issogeraseiscategoriasde processosrelacionais,asquaispodemserobservadasno

quadro1.1:

Tipo/Modo (i) Atrib utivo (ii) Identificati vo

(1) Intensivo Vocêémuito importante
[nós] somosamelhor
A melhorsomosnós

(2) Circunstancial A feiraaconteceàsterças-feiras
Amanhãédia 10

O dia 10éamanhã

(3) Possessivo Aqui vocêtemdescontosevantagens
Josétemafita
A fita édoJosé

Quadro1.1: Tiposdeprocessosrelacionais(adaptadodeHalliday: 1994:119)

SegundoEggins(1994:256),num processointensivo atributivo, um elementoX é de-

terminadocomomembrodeumaclasseA. Nessetipo deprocesso,podemosencontrardois
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participantes:o Portador, ouelementoclassificado,eo Atributo,ouelementoclassificador.

Porexemplo:

(15)

Você é umdesenvolvedordeprodutosACME

Participante:Portador Pr.: intensivo Participante:Atributo

(16)

Você é importante paranós

Participante:Portador Pr.: intensivo Participante:Atributo circunstância

Uma característicaimportantedessetipo de processoé o fato delenãoserreversível,

umavezqueháapenasumparticipantenominalindependente:o Portador.

Os processosintensivos identificativos identificamumaentidadeem termosde outra

(Thompson,1996:87).Essetipo deprocessocontacomdoistiposdeparticipantes:o Iden-

tificado,queé alvo dadefinição,e o Identificador, elementodefinidor. Diferentementedos

intensivosatributivos,os intensivos identificativossãoreversíveis.Issoé possível porque,

nessetipo deprocesso,está-seestabelecendoumarelaçãode igualdade:ondeX é igual a

A, exemplosabaixo.

(17)

A suamelhoropção é o ACME

Participante:identificador Pr.: identificativo Participante:Identificado

(18)

o ACME é a suamelhoropção

Participante:Identificado Pr.: identificativo Participante:identificador

Graçasaessarelação,Thompson(1996)diz queé possível definir adireçãodessepro-

cessode identificação:em todaclassificaçãohá um elementogeral,chamadoValor e um

específico,chamadoCaracterística,sendoqueosprocessospodemcaminhardo geralpara

o específico,em(19),e doespecíficoparao geral,em(20).
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(19)

A suamelhoropção é o ACME

Participante:identificador Pr.: identificativo Participante:Identificado
(Valor) (Característica)

(20)

O ACME é asuamelhoropção

Participante:identificado Pr.: identificativo Participante:Identificador
(Característica) (Valor)

Os processosrelacionaiscircunstanciaisoperamde forma bemsemelhanteaosinten-

sivos:nessesprocessos,umdosparticipantesésubstituídoporumelementocircunstancial.

No casodos circunstanciaisatributivos, o elementocircunstancialocorrena posiçãode

Atributo, comoem(21) traduzidodeEggins(1994:262).Jáoscircunstanciaisatributivos

sãoreversíveis,comomostra(22), traduzidodeHalliday (1994:119).

(21)

A bomba estava emsuabagagem

Participante:Portador Pr.: intensivo
Participante:Atributo

(circunstância)

(22)

Amanhã é o dia 10

Participante:Identificado Pr.: identificativo
Participante:Identificador

(circunstância)

Jáosprocessosrelacionaispossessivosdemonstramumarelaçãodepropriedade,sendo

que dois sãoos seusparticipantes:o Possuidore o Possuído,em (23). Essesprocessos

podemserdedoistipos:osintensivos,em(23),eosidentificativos,em(24).

(23)

Você tem 20%dedesconto naanuidade

Participante:Possuidor Pr.: possessivo Participante:Possuído circunstância
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(24)

José tem afita

Participante:Possuidor Pr.: possessivo Participante:Possuído

A exemplodosprocessosrelacionaisintensivosecircunstanciais,ospossessivosinten-

sivosnãosãoreversíveis,aopassoqueosidentificativossim.Contudo,quandoutilizamos

a formareversa,o processopresentenasentençaéser, em(25).

(25)

A fita é do José

Participante:Possuído Pr.: possessivo Participante:Possuidor

1.1.1.4 Processoscomportamentais

Osprocessoscomportamentaissãoaçõesqueenglobamcomportamentosfísicose psi-

cológicosrealizadosdeformasimultânea.SegundoHalliday (1994:139),essesprocessos

estãoentreos materiaise os mentais.Assim, o autor sugereque há processoscompor-

tamentaiscomo,olhar, assistir, encarar, preocupar-seetc.,queestãomaispróximosde

açõesmentaiseoutrosqueestãomaispróximosdeaçõesmateriais,comodançar, respirar,

deitar etc.A exemplodosprocessosmentais,oscomportamentaisexigemquepelomenos

um deseusparticipantessejaumafiguraanimadaou personificada.Seusparticipantessão

o Comportante,entidadequerealizaa açãoeaExtensão,quedefineo escopodoprocesso:

(26)

. . . você podeassistir [a fita]

Participante: Pr.: comportamental Participante:
Comportante Extensão

1.1.1.5 Processosverbais

Osprocessosverbaissãoprocessosdedizer, eestãonafronteiraentreosprocessosmen-

taise relacionais.ParaHalliday, osprocessosverbaisnãoprecisampossuirumparticipante

humano.Aqui, construçõescomoA TVdisseque. . . ; O relógiodizquesão. . . sãoperfeita-

menteaceitáveis,o quenãopoderiaocorrernosprocessosmentais.Poressarazão,Halliday
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diz queessesprocessospodemtambémserdefinidoscomoprocessosdesimbolizar. Quatro

sãoseusparticipantes:o Dizente,querealizaa ação,o Receptor, paraquema mensagemé

direcionada,o Alvo, a entidadequeé atingidapeloprocesso,e a Verbiagem,a mensagem

propriamentedita:

(27)

Eu repeti o aviso aela

Participante:Dizente Pr.: Verbal Participante:Verbiagem Participante:Receptor

(28)

Ele criticou o filme avidamente

Participante:Dizente Pr.: verbal Participante:Alvo Circunstância

É importanteobservarqueosprocessosverbaispodempossuiroraçõesprojetadas,nor-

malmenterelacionadasaodiscursoindireto.Nessescasos,aoraçãoprojetadadeveseranal-

isadaseparadamente,observando-seseusprópriosconstituintes,comomostrao exemplo

(29),adaptadodeThompson(1994:98).

(29)

Ele disse aoentrevistador quenãoresponderiaaquelapergunta

Participante: Pr.: verbal Participante:
Dizente Receptor OraçãoProjetada

OraçãoProjetante

1.1.1.6 Processosexistenciais

O último tipo deprocessoéo existencial,queseencontraentreosprocessosrelacionais

e materiais.Proposiçõesexistenciaissãorealizadastipicamentepelosprocessoshaver, ex-

istir e ter (em portuguêsbrasileiro),sendoqueoutrosprocessoscomoemergir, surgir e

ocorrer podemserconsideradosexistenciaisemalgunscontextos.Nesseprocessoháape-

nasumtipo departicipante,o Existente:

(30)

Haverá caminhada,comidatípica

Pr.: Existencial Participante:Existente
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1.1.1.7 Elementoscircunstanciais

Umavezqueo estudodoselementoscircunstanciaisnãoé o foco destapesquisa,farei

umarápidaconsideraçãosobreesseselementos,remetendoo leitor paraHalliday (1985

e 1994),Martin et al. (1997),Thompson(1996)e Eggins(1994)parainformaçõesmais

detalhadas.

ParaHalliday (1994:149),oselementoscircunstanciaispodemocorrerlivrementecom

todosos tipos de processo,tendosempresignificadossemelhantes.Esseselementossão

tipicamenterealizadospor locuçõesadverbiaiseadvérbios,trazendoinformaçõesquecom-

plementamo significadodoprocesso;paraThompson(1996),suafunçãoé

[to] encodethebackgroundagainstwhich theprocesstakesplace

— (Thompson,1996:104)

Exemplosdessetipo deestruturasão:

(31)

... envie seucupom agoramesmo.

Pr.: Material Participante:Meta Circunstânciadelocalização(tempo)

(32)

Estamos àsuadisposição paraquaisqueresclarecimentos

Pr.: Relacional Circunstânciadecausa(benefício) Circunstânciadecausa(propósito)

Thompson(1994)afirmaqueemboraa GSFapresenteum númerodeterminadodecir-

cunstâncias,aoanalisarmostextosautênticosnãoé incomumencontrarmoselementoscir-

cunstanciaisqueexpressamsignificadosnãoprevistospelagramática.Um resumodostipos

deelementoscircunstanciaissugeridospor Halliday (1994)é apresentadopelafigura1.2,

napróximapágina.
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Meio

Qualidade

Comparação

Guisa

Produto

Espacial

Temporal

Espacial

Temporal

de extensão

de papel

de localização

Comitativo

Aditivo

Razão

Propósito

Benefício

de causa

Condição
de contingência

de acompanhamento

de modo

Concessão

de assunto

Elementos
Circunstanciais

Figura1.2: Tiposdeelementoscircunstanciais

1.1.1.8 Resumodostipos de processos

Parafinalizar, pode-seobservar quecadatipo deprocessoestáligadoa um tipo difer-

entedesignificado,o quefazcomqueseusparticipantesrealizemfunçõesdiferentes.Um

resumodostiposdeprocessosestudadosnasseçõesanterioreseseusparticipantesétrazido

peloquadro1.2,abaixo.

Processos Categoria deSignificado Participantes

Material Fazer Ator, Meta,ExtensãoeBeneficiário

Comportamental Comportar-se Comportante,Extensão

Mental Sentir

percepção Ver

afeição Sentir Experienciador, Fenômeno

cognição Saber

Verbal Dizer Dizente,Alvo, Verbiageme Receptor

Relacional Ser/estar

atributivo Atribuir Portador, Atributo;Possuidor, Possuído

identificativo Identificar Identificado,Identificador;Valor, Característica

Existencial Existir Existente

Quadro1.2: Resumodostiposdeprocessos(TraduzidodeHalliday1994:143)
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1.1.2 O conceitodeparticipantes epapéis

Nagramáticasistêmico-funcional,o conceitodepapelestá,normalmente,associadoàs

relaçõesdesolidariedadeepoder, quesemanifestamatravésdosistemadeModo(Halliday,

1994);algunsexemplosde estudosnessecamposãoRamos(1997);Thompsone Thetela

(1995);Martinez(1999);Bressane(2000);Baptista(1998);Wyatt (1997),entreoutros.

Delu (1991)colocaqueo conceitode papelestárelacionadoao de participante,que

podeser definido em termoslingüísticos,ou interacionais.Assim, paraDelu (1991),os

participantes(ou interactantes)estãosemprerealizandotrês tipos de papeisde forma si-

multânea:a) textual;b) socialec) interacional(Delu,1991:289-290).

Ospapéistextuaissãodefinidospelanaturezadosistemalingüístico(Delu,1991:289),

osquaisdeterminamfunçõescomofalante(speaker), ouvinte(listener), endereçador(ad-

dresser), endereçado(addressee) ou audiência,alémdospapéisdêiticos(Lyons,1977).

Ospapéissociaissãodefinidossemreferênciasà linguagem,estandoligadosàposição

deumindivíduonasociedade(Delu,1991:290),eequivalendoaospapéissociaisdeprimeira

ordem,comodefinidopor Halliday (1978).

Jáos papéisinteracionaissãodefinidospelainteraçãosocial,e semanifestamatravés

do sistemalingüístico(Delu,1991:290).

Thompsone Thetela(1995)trabalhamcoma atribuiçãodepapéisemanúnciospublic-

itários,chegandoaumsistemaquesubdivideospapéisinteracionaisemdoistipos:

1. papeisatribuídos(enactedroles): sãoinstanciadospelo próprio ato de fala/escrita,

sendo,essencialmente,ospapéisdefalapropostosporHalliday (1985:108)

2. papéisprojetados(projectedroles): sãoos papéisatribuídosatravés da nomeação

dosparticipantesda interação,sendodependentesda referênciaexplícita no texto.

(adaptadodeThompsoneThetela,1995:107-108).

A partirdessesistema,ThompsoneThetela(1995)analisamo escritor-no-texto (writer-

in-the-text) eo leitor-no-texto (reader-in-the-text) emanúnciospublicitários.O escritor-no-

texto é a entidaderesponsável pelo anúncio,podendoserrepresentadaora pelaempresa,

comoem(33-a),ou pelosprodutos/serviçosoferecidospor ela,comoem(33-b).
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(33) a. O BancoACME estáfazendomuito maisporvocê. . .

b. Um seguromuitoacessível queofereceamplaproteção.. .

Jáo leitor-no-texto é o conjuntode possíveisconsumidoresdaquiloqueé anunciado,

comoem(34).

(34) vocêcontinuarárecebendoasoutrasfitas(umaacadamês).. .

Apesardos textos publicitáriospossuíremum númeromuito maior de participantes,

Thompsone Thetelajustificamsuaescolhadevido ao tipo de relacionamentoentreesses

participantes,queéo inversodaquiloqueocorreno mundoextra texto:

. . . in reality the advertiser is in the inferior position (. . . ) However, (. . . ) the
writer-in-the-text almost invariably interacts with the reader-in-the-text as an
equal or even from a position of superiority.

— (ThompsoneThetela,1995:111)

Nestapesquisa,decidi analisarasrealizaçõesdo escritor-no-texto — subdividido em

empresae produto/serviço— e do leitor-no-texto — queno casodesteestudoé o desti-

natáriodascartas— comosugeridopor Thompsone Thetela(1995),umavez queessas

representaçõestambémforamencontradasemmeusdados:

(35) a. vocêassinaeganhamais10%dedescontosobreo preçodacapa.[destinatário]

b. A ACME temo prazerdeapresentaro novo processadorACME . . . [empresa]

c. SeguroBagagemquecobreperda,rouboouextravio debagagem.. . [produto/serviço]

Por fim, Thompsone Thetela(1995:109) tambémcolocamqueé importantedefinir

entredoistiposdeparticipantes:osparticipantesdainteraçãoeosparticipantesno sistema

de transitividade.Paraos autores,essadiferençanãoé apenasumaquestãode nomeação

— queémuito importante—, mastambémderealizaçãodainteração,umavezque:

. . . the speaker/writer can also manage the interaction partly by projecting dif-
ferent transitivity roles onto herself and her audience.

— (ThompsoneThetela,1995:109)

Umavezqueessapossibilidadedecontroledainteraçãoatravésdasescolhasnosistema

detransitividadeéum dosobjetosdestapesquisa,énecessárioquehajaumadiferenciação
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terminológicaentreosparticipantesda interaçãoe osparticipantes(argumentos)dospro-

cessos,deformaatornarmaisfácil destinguirasduascategorias.Assim,adotou-seo termo

personagemparadeterminaros participantesda interação— pois ele nãoé utilizado na

GSF— aopassoqueparaosparticipantes(argumentos)dosprocessos,continua-seusando

o termoparticipante.

1.1.3 O Contextode cultura eo contextodesituação

ParaaGSF, qualquerrealizaçãolingüísticaestácondicionadaaocontexto ondefoi pro-

duzida.ParaHallidaye Hasan(1989:05),o contexto é umfatordeterminantenaprodução

deumtexto,assimcomoasituaçãoo éemrelaçãoaodiscursoneleempregado.Paraossis-

temicistas,o contexto parece’entrar’ no texto deformaa influenciarescolhasdepalavrase

deestruturas(Martin e Eggins,1997:232).Assim,osestudiososdaGSFestabelecemdois

níveis,o contexto desituaçãoe o contexto decultura,osquaisfuncionamcomoferramen-

tasfundamentaispara o entendimentodeumtexto (Baptista,1998:19).Nessaabordagem,

paraquesepossaanalisarumtexto,é indispensávelquesejaobservadoaquiloqueacontece

àsuavolta,encarandoo texto eo contexto comointerdependentes(Thompson,1996:9).

O contexto deculturapodeserentendidocomoo panodefundoondea interaçãoestá

inserida(HallidayeHasan,1989),disponibilizandoumpotencialderealizaçãodesignifica-

dos(potencialsemiótico).Dessaforma,Eggins(1994)diz queo estudodocontexto decul-

turaenvolveaobservaçãodecomoalínguaéestruturadaparao uso.Paratanto,énecessário

estudarinteraçõesautênticasecompletas,deformaa

. . . [to] describe how people use language to achieve culturally ap-
propriate goals, through the concept of genre (grifo daautora)

—(Eggins,1994:25)

Assim,quandoestudamoso contexto decultura,estamosprocurandodescrevercomoo

propósitogeraldainteraçãonoslevaaorganizarumtexto emestágios,procurandoalcançar

objetivos previstosem nossacultura.Dentro dessecontexto, sãoestudadasasdiferentes

manifestaçõestextuais,mostrandocomocadaumadelassearticula.O estudodo contexto

deculturapassapelaobservaçãoeanálisedosdiferentesgêneros.NaGSF, umgêneropode

serdefinidocomoum eventocomunicativo, formadopor estágiose queleva à realização
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deumobjetivo socialespecífico,sendoincompletocasosuarealizaçãonãoocorra(Martin,

2000).Essateoriasugerequetextosquerealizamdiferentesfunçõesemumaculturaserão

organizadosdeformadiferente;umaculturaé vistacomoum sistemadegêneros(Martin,

2000:04).

Hasanintroduzo conceitode ConfiguraçãoContextual (CC), cuja funçãoé descrever

o contexto ondesedá umainteração.Paraa autora(Halliday e Hasan,1989:56), seum

gêneropodeserencaradocomoumaporçãode linguagemexercendoumafunçãoemum

dadocontexto, é razoável descrevê-lo comoa expressãoverbaldessaaçãosocial.Dessa

forma,aCC é umadescriçãodosatributossignificativosdesseevento.Oscincoelementos

queformamaCCdefinemosestágiosemtermosdesuaobrigatoriedade,1) osobrigatórios,

de presençaindispensável; 2) opcionais,quepodemou nãoaparecer, e em termosda sua

freqüência,3) recursivos,comapossibilidadedeocorrênciaemmaisdeummomento;bem

como em termosde suaordem,que podeser 4) obrigatóriaou 5) provável (Halliday e

Hasan,1989:56).

Jáo contexto desituação(ouregistro)estárelacionadoàsituaçãoimediataderealização

do texto,

. . . register is a theoretical explanation of the common-sense observation that
we use language differently in different situations.

— (EgginseMartin, 1997:234)

Halliday (Halliday e Hasan,1989)definetrêsvariáveisde registro,aqui apresentadas

deacordocoma reformulaçãodeEgginseMartin (1997:238):

1. Campo,ou a açãosocial: o queacontece,a naturezadaaçãosocial,aquiloemque

osfalantesestãoengajados;

2. Relações,ou a estrutura de papéis: quemestáparticipandodo eventoe com qual

função,quaissãosuasrelaçõesdesolidariedade;

3. Modo,ouorganizaçãosimbólica: qualo papeldalinguagem,o quecadainteractante

esperadalinguagemenquantofunção.
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Estudossobreregistroestãopreocupadosemobservar comoum texto estárelacionado

aoseucontexto imediatoderealização.As variáveisdeModo,Relaçõese Camposãoma-

peadasdeformaaexplicarasrazõesquelevaramo falantearealizardeterminadasescolhas.

ParaHalliday (1989:41),é impossível autilizaçãodeapenasum tipo deregistronasdifer-

entesrelaçõessociaisdo cotidiano,definindodoispólosparasuavariação:registroaberto

(openregister) e registro fechado(closedregister). Essasduasnoçõesestãorelacionadas

aosníveisdeparticularizaçãoedepersonalizaçãodeumaaçãodelinguagem,sendoqueum

exemplodessaoposiçãoé o jargãoprofissional[+restrito] versusumaconversainformal [-

restrito].

Metafunção Registro
(Organizaçãoda língua) (Organizaçãodo contexto)
Significadosinterpessoais Relações
(Recursosparainteração) (estruturadepapéis)
Significadosexperienciais Campo

(Recursosparaconstruçãodeconteúdo) (Açãosocial)
Significadostextuais Modo

(Recursosparaorganizaçãodo texto) (Organizaçãosimbólica)

Quadro1.3: As categoriasdeRegistroesuarelaçãocomasMetafunções

(TraduzidodeEgginseMartin, 1997:239)

Pode-sedizerqueháumacorrelaçãodiretaentreaorganizaçãofuncionaldalinguagem

eo contexto desituação,estabelecendoumarelaçãoentreasMetafunçõeseasvariáveisde

Registro,comomostrao quadro1.3,acima.

EgginseMartin (1997)dãoumimportantepassoaoaglutinaremasanálisesdeGêneroe

Registro— queatéentãoeramrealizadasindependentemente— noqueosautoreschamam

de Teoriado Registro e Gênero,TR&G (RegisterandGenreTheory, R&GT). A TR&G

debruça-sesobreavariaçãofuncional,buscandoexplicarasdiferençasentretextosemter-

mosdemotivaçõescontextuais.Doissãoosinstrumentosprincipais:1)aanálisedavariação

deelementoslingüísticosno discurso,atravésda identificaçãoe quantificaçãode padrões

gramaticaise semânticosem um texto e 2) a relaçãodesseselementoscom variáveis de

valorsociale culturalemqueum texto foi produzido.Assim,naspalavrasdosautores:

. . . R&GT must provide a methodology for textual analysis and it must provide
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an account of how situational and cultural contexts are expressed systemati-
cally in language choices.

— (EgginseMartin, 1997:237)

Nessaabordagem,qualquerproduçãotextual é multidimensional,realizandomaisde

umsignificadoaomesmotempo:ostextosvariamnãosódeacordocomo contexto imedi-

atodeprodução,levandoa diferentesescolhasléxico-gramaticaismapeadasnasvariáveis

deregistro,comotambémemtermosdesuaorganizaçãoemestágios;cadaobjetivo social

levaadiferentesconfiguraçõestextuais.

Contexto (nível2): Gênero
Acima e Além das Metafunções

Língua organizada
pelas  Metafunções

Contexto (nível 1): Registro
Organizado pelas Metafunções

Interpessoal

Campo

Experiencial

Relações

Gênero

Modo

Textual

Figura1.3: O gêneroem relaçãoao registro e à Língua(Traduzidode: Eggins& Martin,

1997:243)

Essemodeloé representadopela figura 1.3, ondeo gêneropaira sobreas variáveis

de Registro,quepor suavez estáem um nível superiorao da realizaçãolingüística.As-

sim, cadavariável do contexto de situaçãoestásistematicamenterelacionadaaospadrões

léxico-gramaticaisexistentesem um texto, permitindosuacaracterizaçãoa partir dessas

escolhas.ParaEgginse Martin (1997:234),essarelaçãotem caráterprobabilísticoe não

determinístico;umaformadeexemplificaresseconceitoéumacomparaçãocomasnossas

refeições:nadapodeimpediralguémdecomerfeijoadaemseucafédamanhã,emboraisso
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tenhaumabaixaprobabilidadedeocorrer.

UmadascontribuiçõesdaTR&Gparaapresentepesquisaéo fatodosautoressugerirem

queasduascamadasdocontexto,o desituação(registro)eo decultura(gênero),devemser

observadassimultaneamente,oferecendoumadescriçãosistemáticada variaçãoexistente

nosdiferentestiposdetexto.

1.2 O gênero: a perspectiva adotadanestetrabalho

Estetrabalhopartedo conceitode gênerodefinidopor Swales(1990,1991,1992),us-

adopor umasériedeestudossobrecartascomerciais,comoé o casodeBhatia(1993a,b),

Cheung(1993)e Santos(1996).Durantea análisedosdados,percebiqueo corpusdesta

pesquisapossuíaumaEstruturaGenéricamuito similar àsapontadaspelosautoresacima,

o quemotivousuautilizaçãocomopontodepartidaparaaanálisedascartas.

Swalesbuscaacompreensãodospadrõesorganizacionaise retóricosresponsáveispela

realizaçãopráticade um discurso.Seutrabalhoé diretamentevoltado parao ensinodo

idiomainglêsparafinsespecíficos,buscandocapacitarfalantesnão-nativosadesempenhar

funçõesespecíficascomo usodalíngua(Santos,1998:16).

Dentrodo estabelecidopor Swales,épossível entendergêneroscomoelementosdein-

teraçãoutilizadospor umacomunidadediscursiva.Essesgênerostêmcomobaseparasua

produçãoumpropósitocomunicativo,sendoqueo falantetambémlevaemconsideraçãoel-

ementoscomopúblico-alvo, restriçõesrelativasàformaenomenclatura.Assim,umgênero

teriacaracterísticasorganizacionaisbemdefinidas,tornandopossível a realizaçãodeinter-

açõesque,dentrodo escopode umacomunidade,teriamfunçãoespecífica.Naspalavras

do autor:

A genre comprises a class of communicative events, the members of which
share some set of communicative purposes. These purposes are recognised
by the members of the parent discourse community, and thereby constitute
the rationale of a genre. This rationale shapes the schematic structure of the
discourse and influences and constrains choice of content and style. Commu-
nicative purpose is both a privileged criterion and one that operates to keep the
scope of a genre as here conceived narrowly focused on comparable rhetorical
action. In addition to purpose, exemplars of a genre exhibit various patterns of
similarity in terms of structure style content and intended audience...
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— (Swales,1990:58)

Jáo conceitodecomunidadediscursivaé definidoemoposiçãoà comunidadedefala

(Santos,1998:19).Estaestáligadaàcomunidadedeorigemdofalante,pressupondoregras

operacionaiseummesmopadrãoculturaldeinterpretaçãoecriaçãotextual (Swales,1990:

23-24),ao passoqueaquelaestáligadaa atividadesdiversas,que levariamos falantesa

assumirdeterminadoscomportamentos.

Na propostade Swales,é necessárioo levantamentodoselementosqueformama es-

truturagenérica,queé definidaemtermosdedoiscomponentes:o movimentoe o passo.

Os movimentossãoblocosdiscursivos,cuja funçãoé realizara organizaçãoda estrutura

retóricadosdocumentos;cadamovimentopodeserdividido emváriospassos.

Bhatia (1993b:133-134)parteda definiçãode gênerosugeridapor Swales.O autor

estápreocupadoemcriar um modelodeanálisedo discursoqueutilize explicaçõessócio-

culturais,institucionaiseorganizacionaisemsuasanálises(Vian Junior,1997:45).Assim,

paraBhatia:

�
fatorescomomeio,audiência,formaeconteúdo,certamente,influenciamumgênero,

emboraseupropósitocomunicativo sejao elementocentral;

�
os especialistasem uma determinadaáreaprofissional/acadêmicapossuemnão só

o conhecimentodos propósitoscomunicativos dos gênerosdesempenhados,como

tambémda estruturadessesgêneros,o queacontecegraçasao seutreinamentoou

vivênciaprofissional;

�
háliberdadedeestiloecomposiçãodentrodeumdeterminadogênero,o que,mesmo

assim,não implica queaquelequeutiliza um determinadogêneronãodeva seguir

determinadasconvenções;e

�
aquebraderegrasconvencionalizadasdentrodeumgêneroexigeexperiêncianoseu

desempenho.(adaptadodeBhatia,1993a:134-136).

O autor ainda traz uma propostaparao estudode novos gêneros,sugerindoquatro

passosparaanálise:
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1. análisedefatoresléxico-gramaticais;

2. analisedepadrõestextuais;

3. interpretaçãoestruturaldo Gênero;

4. eaconsultaa informantes.

A análiseléxico-gramaticalestárelacionadaa fatoreslingüísticosdeum gênero,estu-

dadosa partir de análisequantitativa baseadanumaamostrarepresentativa. Essetrabalho

auxilianaidentificaçãodeelementoslingüísticoseestilísticosdeformaacomprovarou in-

validarafirmaçõesintuitivassobrea incidênciadedeterminadasestruturas(Bhatia,1993a:

24-25).

A analisedepadrõestextuaisestávinculadaà funçãoqueelementosléxico-gramaticais

desempenhamnumgênero,ajudandoa estabelecerseuvalor (Bhatia,1993a:26-27).Além

de identificarquaissãoasestruturasmaisfreqüentes,há tambémpreocupaçãoemestudar

a funçãodesseselementos,tentandochegar a conclusõesrelacionadasao pensamentodo

grupoemtermosdeconvenções.Quantoàpossível variedadedefunçõesquecadaelemento

podeassumiremdeterminadoscontextos,o autorcoloca:

... it is possible for a particular syntactic feature to perform several functions
specific to a particular genre, similarly, it is also possible for a particular feature
of language to perform different functions in different genres.

— (Bhatia,1993b:28)

Já a interpretaçãoestruturaldo gênerorefere-seà organizaçãotextual. Nessenível,

busca-sedescobrirasregularidadesorganizacionaisestruturaisdeum Gênero,sendoque

The idea is to interpret the regularities of organisation in order to
understand the rationale of a Genre.

— (Bhatia1993b:32)

A consultaa informantesestáligadaà pesquisajunto a membrosda comunidadeque

utilizamum determinadogênero.

A opçãopelapropostade Swalesestáfundamentadana existênciade algunsestudos

sobrecartascomerciais,quepartemdessapropostacomoéocasodeSantos(1998),Cheung

(1993)e Bhatia(1993a,b).As estrututrasgenéricasdesenvolvidaspor essespesquisadores
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foram utilizadasna formaçãoda estrtuturapropostanestetrabalho.Essestrabalhossão

resenhadosaseguir, sendoanalisadasascontribuiçõestrazidasporcadaumdeles.

De acordocom Bhatia(1993a,b),há dois tipos de cartasde promoção:cartasde pro-

moçãopessoal— enviadascomo propostade canditaturaa um emprego — e cartasde

promoçãodeprodutos— oferecemprodutosdiversos.Dentrodo seucontexto deanálise,

Bhatiademonstraqueessascartaspossuemestruturasgenéricasmuito similares,o queé

possível graçasaoseupropósitocomunicativo comum,queé venderalgo.Assim,o autor

sugereumaestruturagenéricabaseadaem7 funções(nossatraduçãoaolado):

1. Establishing credentials (estabelecimento de credenciais)

2. Introducing the offer (introduzindo a oferta)

(a) Offering the product or service/candidature (oferecendo o serviço/candidatura)

(b) Essential detailing of the offer (detalhamento essencial da oferta)

(c) Indicating the value of the offer (indicando o valor da oferta)

3. Offering incentives (oferecendo incentivos)

4. Enclosing documents (documentos anexos)

5. Soliciting response (solicitando resposta)

6. Using pressure tactics (usando táticas de pressão)

7. Ending politely (fechando a carta)

— (Bhatia,1993a:47-49)

A função1 (estabelecimentodecredenciais)é responsável pelacaracterizaçãodaem-

presaremetenteoudocandidato,quedemonstramsuacapacidadedeoferecerprodutos/serviços

ou paraocuparo cargo pleiteado.As cartasdepromoçãodeprodutosvisamaum consum-

idor possível, estandomaiscentradanasqualidadese no potencialdaempresado quenas

necessidadesdo destinatário,justamenteo contráriodascartasdepromoçãopessoal:

The only difference is that, in the sales promotion letter, this move is more
often realised by referring to the well-established nature of the company and
less often by referring to the needs of the potential customer (. . . ). However, in
the case of job application (. . . ) one tends to find a predominant reference to
the needs of the pencil employer. . .

— (Bhatia,1993a:63)

A função2 (introduzindoa oferta)é a maisimportante,poisnelaestãonãosóo con-

teúdoda cartacomo grandepartedos esforçose procedimentosargumentativos paraa
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venda/contratação.Essafunçãosedivideemtrêspartes:aprimeiraintroduzaoferta/candidatura,

a segundaoferecedetalhesessenciaise a terceiraestabelecerelaçõesde valor queo pro-

duto /candidatopossui.Deve-seobservar que ao utilizar o termo valor, Bhatia não está

sereferindoaovalor paracontratação(valor agregado),massim aospossíveisbenefícios

trazidospeloproduto/candidato.

A função3 (oferecendoincentivos)tornao produtomaisatrativo,oferecendovantagens

paraa comprado produtoou contrataçãodo candidato.Bhatiaafirmaqueessafunçãoé

menoscomumnascartasde promoçãopessoal.Para o autor, essaé uma dasdiferenças

entreessesdoistiposdecartas.

Jáa função4 (documentosanexos) é referenteà presençade documentosanexos que

trazemmaioresdetalhessobreo produto/candidatura.No casode cartasde produtos,é

comumencontrarformuláriosderespostae,no casodascartasdepromoçãopessoal,esses

documentossãocurrículos.

Na função5 (solicitandoresposta),o remetentedacartasugereo contatofuturo.Nesse

caso,quandoumarespostado destinatárioocorre,o objetivo do movimentofoi alcançado.

Jáa função6 (usandotáticasde pressão),o remetentedosdocumentosestabelecealgum

tipo de pressão,tentandolevar o destinatárioa adquirir o queé anunciado.Essafunçãoé

raranascartasdepromoçãopessoaldevido aseutomagressivo.

Finalmente,quantoa função7 (fechandoacarta),o autorcoloca:

Any promotional effort, whether it is for a product or service, largely depends
on the goodwill that it creates. In this respect the function of closings in job
application letters, like those in sales promotion letters, is crucial.

— (Bhatia,1993a:66)

A análisede Bhatia é muito importanteparaestetrabalho,uma vez que a estrutura

sugeridapeloautorfoi umdospontosdepartidaparaadeterminaçãodaEstruturaGenérica

do corpusanalisadonestapesquisa.Suacontribuiçãoestárelacionadaprincipalmenteàs

funções1-Establishingcredentials,2-Introducingtheoffere4-Enclosingdocuments.Como

mostraráaanálisededadosaseguir (Capítulo3),essastrêsfunçõestambémestãopresentes

naEstruturaGenéricadascartasanalisadasnesteestudo.
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Cheung(1993)analisa50 malasdiretasem língua inglesa,coletadasem Hong Kong

entre1991e 1992,todasrelativasa instituiçõesbancárias/financeiras.Seutrabalhovisaao

estudodasestruturasgenéricase lexicais,de forma a contribuir paraa elaboraçãode um

cursodeinglêsinstrumental,habilidadeescrita.

Cheungdeterminoua estruturagenéricadosdocumentos,compostapor quatromovi-

mentos,sendotrêsobrigatórioseumopcional(nossatraduçãoaolado):

1. Attention-catching opening (abertura com frase de efeito)

2. Describing product/service (descrevendo o produto/serviço)

3. Calling for Action (demanda de ações)

4. Reminding (opcional) (lembrete)

—(Cheung,1993:135)

O movimento1 (aberturacomfrasedeefeito)podeserrealizadopor umasimplesex-

clamaçãoou atémesmopor um pequenoparágrafotipograficamenteseparadodo corpoda

carta.Suafunçãoprincipaléchamaraatençãodoleitor efomentarsuacuriosidade.Omovi-

mento2 (descrevendoo produto/serviço)temcomofunçãoa descriçãodo produto/serviço

oferecido,contendoinformaçõessobresuaqualidade.Segundoo autor, esseseriao movi-

mentoqueguardariamaisforçapersuasiva.

Jáo movimento3 (demandade ações)é umademandadecomprapor partedo leitor,

quepodesemanifestarem formade instruçõese/ousugestões.Incentivose tempolimite

pararespostatambémsãopartedessemovimento.

Porfim, o movimento4 (lembrete)é umPS,colocadono final dacarta.Cheung(1993:

136)diz queessemovimentopodeterduasfunções:a)reafirmaçãodaofertaoub) repetição

de demandas.No casode (a), o autorcolocaquehá a reiteraçãode aspectosdo serviço

oferecido,comoa datalimite paracontratação.Jáem(b), o PSfoi consideradocomoum

apêndicedo movimento3, umavezquehá umamerarepetiçãode umademandajá real-

izada.

O autorutilizou procedimentoscomputacionais(Mini-concord)paraestudolexical.Lis-

tasde palavras foram compostasde forma a possibilitara seleçãodaspalavrasmais fre-

qüentesno corpus.Essaspalavrasforamestudasemdetalhespor meiode concordâncias.
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Issopossibilitounãosó a observaçãode padrõesde escolhatípicosdosdocumentoses-

tudadoscomotambémo levantamentode estruturastípicasde cadamovimento.Cheung

estudouospadrõescolocacionaisdecadaitem lexical analisado,chegandoa evidenciaro

usodiferenciadodemarcadores,verbosmodaisemodo-tempoverbalemcadamovimento.

Mesmoutilizandoum corpuspequeno,osresultadosobtidose a metodologiautilizada

por Cheungmostram-sedegranderelevânciaparaesteestudo.

Primeiro,assimcomoBhatia(1993ae b), Cheungsugerequeo movimentocentraldas

cartasé dedicadoà descricãodo queé anunciado,mostrandoqueessetipo de estrutura

podeserconsideradoum elementocomuma váriostiposdecartaspublicitárias.Dois dos

movimentosda estruturagenéricadefinidapor Cheungserviramcomo ponto de partida

paraosmovimentosdescritosnestetrabalho:chamadoedemandadeações.

Segundo,esseestudorealizaum levantamentosistemáticode estruturaslingüísticas

típicasde cadamovimento.O trabalhorealizadomostraa possibilidadede diferenciaros

movimentosapartir decategoriasléxico-gramaticaislevantadasemcadaumdeles,o queé

umdosobjetivosdestetrabalho,que,comojá dito anteriormente,procuraestudaro gênero

cartasdevendaapartir dasescolhasdo sistemadetransitividade.

Santos(1996)analisaainteraçãonumcorpusde117cartasdenegociação.Comparando

os resultadosde suaanálisecom asestruturasgenéricaspropostaspor Ghadessy(1993),

Bhatia(1993a e b; 1992)e por Halmari (1993),a autorapropõeumaestruturagenérica

parao seucorpuscompostapor 4 funções:

1. Estabelecimentodaredederelações

2. Fornecer(Informação/Resposta)

3. Solicitar(Informação/Ação/Favores)

4. Finalizarpor meiode. . .

Cadaumadasfunçõessesubdivide em umasériede sub-funções,levantadasa partir

daspossibilidadesderealizaçãoemcadaumdosdocumentos.

Na função1 (Estabelecimentoda redede relações),sãodefinidosos participantese

quaissãoosconteúdosquedeverãosertratados.Naspalavrasdaautora:
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É nesta função que os participantes, como pessoas ou como empresa, se
apresentam e especificam as circunstâncias de tempo e de lugar do aconteci-
mento. Deixam claro, através do item referência, o motivo gerador da comuni-
cação, evitando, assim, delongas no texto do corpo central da carta. Especifi-
cam também o destinatário da carta.

—(Santos,1996:80)

As funções2 (Fornecer:Informação/Resposta)e3 (Solicitar:Informação/Resposta)po-

democorrersimultaneamenteemummesmodocumento.Essasfunçõessãodefinidascomo

"núcleodascartas"(Santos,1996:98),poisé nelasquea interaçãoé concretizadano nível

Lingüístico-Funcional,sendoresponsáveispeloprocessodenegociaçãopropriamentedito.

A função2 trazo assuntotratadonacarta,podendofornecerrespostasasolicitaçõesanteri-

oresouinformaçõessobreavisos/comunicações/orientações(Santos,1996:99).Jáafunção

3 fazumademandaaodestinatário,podendovisara trêsobjetivos:

1. Solicitar Informação ou Resposta , o que inclui pedidos e requisições
de informações, respostas, esclarecimentos, atualizações, opiniões, co-
mentários, orientação, encontros de negócios, e confirmação de infor-
mação;

2. Solicitar Troca de Idéias , o que abrange discussões, reuniões e encon-
tros;

3. Solicitar Ação ou Favores , o que inclui pedidos/requisições de ações,
e favores.

—(Santos,1996:120)

A funçãonúmero4 (Finalizarpor meiode. . . ) assumeo papeldefechamentodacarta.

Nelaestãopresentesdespedidasalémde informaçõesparaarquivo, sendoquepodehaver

o acréscimodeinformaçõesquandonecessário(Santos,1996: 91).

A autoracomparaa EstruturaGenéricadeseucorpuscomoutrosgêneros,comocon-

versastelefônicas,cartasdevendaedepedidodeemprego.Santos(1996)identificasemel-

hançasnaaberturaenofechamento:todososgêneroscomparadospossuemformasdemar-

caro início e o final da interação.Issotambémocorrecomascartasquecompõemo cor-

pusdestapesquisa,sendoqueum númeropequenodedocumentos(ver Capítulo3, tabela

3.1,página65), nãopossuemessasestruturas.A exemplodeCheung,Santos(1996)real-

iza um levantamentodeestruturasléxico-gramaticaisquemarcamcadaumadasfunções,

mostrandoqueelaspossuemescolhaspróprias.



Fundamentação teórica 37

A principalcontribuiçãodeSantos(1996)paraesteestudoé a definiçãodaschamadas

funçõesde extremidade(funções1 e 4), quedeterminama aberturae o fechamentodos

documentos.Essasfunçõessãoresponsáveisnãoapenaspelaabserturae fechamentodas

cartas,comotambémtrazeminformaçõessobreo assuntotratatoe, muitasvezes,ajudam

nacontinuaçãodainteração.

Barbarae Lima-Lopes(2000)contrastamasescolhaslexicais realizadasem cartasde

venda(malasdiretas)e reuniõesde negociação.A metodologiautilizada foi o bancode

palavras-chave (BerberSardinha,1999),queconsistena comparaçãodaspalavras-chave

de um gênerocom váriosoutros,de forma a levantarpalavrasquesejamespecíficasdo

queé estudado.As reuniõesforamclassificadasemtrêsgrupos,formadosa partir do léx-

ico ideacionalcomumentreelas.Comrelaçãoàscartas,nãofoi possível realizaragrupa-

mentos,umavezquea variaçãodo Camposemostroumuito grande.As poucaspalavras

presentesemmaisdeumacartademonstramo caráterritualísticodosdocumentos,estando

relacionadasa suaabertura,queestabeleceasrelaçõesentreos participantese pareceser

umaregraestabelecidapelacomunidadedosnegócios.

1.3 Cartas comerciaiseseupapel nasrelaçõespúblicas

Nestaseção,sãoexpostasalgumasteoriascomplementares,vindasdaáreadeRelações

Públicas.Suafunçãoéestabelecero lugardasCartasdeVendadeprodutos/serviçosdentro

dacomunicaçãonaáreadenegócios.

As cartascomerciaissãodocumentosbemflexíveis,servindoa umasériede propósi-

tos.Elaspodem,emalgunscontextos,serequivalentesa umaconversaface-a-face(Pinho,

1990:65), mascomumadiferença:a cartaé um instrumentodecomunicaçãoirreversível

(Cesca,1995: 68-69). Isso gerauma grandepossibilidadede mal-entendimento,depen-

dendodo contexto e do assuntotratadono documento,a cartapodenãoserbemrecebida

pelodestinatário.ParaCesca(1995),é importanteencararessetipo dedocumentonãoape-

nascomoum veículodetransmissãodeinformações— semqualqueroutraimplicação—

umavez queentrealgumasde suaspossíveis funçõesestáa criaçãode novos negócios.
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Chappele Read(1973apudCesca1995)dizemquea cartacomercialé um instrumento

importantena construçãoda imagemda empresa,pois a forma como ela lida com sua

correspondênciapodeser responsável pelaatribuiçãode uma imagempositiva. Entreos

elementosquepodemcontara favor daempresa,estãoaqualidadedosdocumentos(princi-

palmenteredação)earapidez/acuidadenaresposta,o quefazcomqueaempresasejavista

comoumaorganizaçãocompetente.

Entreos diferentestipos de cartascomerciaisestãoasCartasde Venda,muitasvezes

chamadasde cartasde mala-direta.SegundoPenteado(1969 apudCesca1995), outros

elementoscomofolders, folhetos,catálogosetc.sãoutilizadosnacomplementaçãodasin-

formaçõestrazidaspelacarta.

Ao seobservar a literaturana áreade RelaçõesPúblicas(Pinho,1990;Cesca,1995),

nota-sequeasCartasdeVenda(cartasdemaladireta)podemsercaracterizadasdeacordo

com:1) o tipo decomunicaçãoquerealizam(massivaoudirigida)e2) o tipo deinformação

queveiculam(publicitáriaou propagandística).

Com relaçãoà primeira,Cesca(1995:28-30)divide osveículosde comunicaçãoem-

presarialemduascategorias:veículosdecomunicaçãomassivaeveículosdecomunicação

dirigida.Observa-sequeessesconceitosestãorelacionadosaotipo deaudiênciaqueesses

meiosdecomunicaçãopretendematingir. Osmeiosdecomunicaçãomassivacaracterizam-

se por seremcapazesde levar informaçõesa um grandenúmerode pessoasanônimas,

atingindodiferentestiposdepúblicodeformaindistintaesimultânea.Jáosmeiosdecomu-

nicaçãodirigida têmcomofunçãotransmitirumamensagemaumgrupomaishomogêneo,

específicoeselecionado.

Torna-se,assim,importanteobservar a diferençaentreMassae Público,de forma a

compreendermosquala real diferençaentreessesdois tipos decomunicação.ParaCesca

(1995:18-19),amassaéumagrupamentodeindivíduosparticipandodeummesmoevento.

As pessoasquecompõemessegrupoperdema suaindividualidadee começama agir par-

alelamentede acordocom soluçõescoletivas.Uma massaé compostapor elementosde

diversosníveissociais.

O públicoéumagrupamentoespontâneodepessoasondenãoháaperdadaindividual-



Fundamentação teórica 39

idade;sendoqueaspessoasqueo compõemestãodispostasa intensificarsuasatitudesint-

electuaisemtornodeumacontrovérsia.Ouseja,cadaindivíduopodemantersuaspróprias

convicções.Cesca(1995:20) mostraqueosdiferentestiposde comunicaçãodirigida são

direcionadosadiferentestiposdepúblicos,osquaispodemserclassificadosdeacordocom

suarelaçãocomaempresa:

�
público interno: funcionáriosdaempresa;

�
público externo: pessoasquenãoatuamnaempresa,maspodemestabelecerrelações

comela;por exemplo,pessoasdacomunidade;

�
público misto: pessoasquenãoatuamna empresa;mastêm algumtipo de ligação

comela,por exemplo,clientes.

Assim,oselementosdecomunicaçãomassiva sãoutilizadosparaestabelecera comu-

nicaçãodaempresacomváriospúblicosdeformasimultaneae indiscriminada,o quepode

ocorrerindependentementedo seuinteresseou desuasrelaçõescoma empresa.Segundo

Pinho(1990),emrazãodesuautilizaçãocompúblicosmaisespecíficos,osdocumentosde

comunicaçãodirigida podemter seusefeitosconhecidosem um espaçode tempomenor,

sendoqueumadesuasgrandesvantagensésuapossibilidadedeajuste:umavezqueseestá

lidandocomgruposbemconhecidos,torna-semaisfácil adaptá-losassuasnecessidades.

Tipos Veículos
Comunicação Escritos: jornais,revistas

Massiva Orais: emissorasderádio,serviçosdeauto-falante
Audiovisuais: emissorasdetelevisão

Escritos: correspondência,maladireta,publicações,relatóriosetc.
Comunicação Orais: reuniões,congressos,conferências,conversas

Dirigida Aproximativos: visitas,auditório,biblioteca,museusetc.
Audiovisuais: filmes,projeçãodeslides,computador, vídeotexto etc.

Quadro1.4: Veículosdecomunicaçãodirigidaecomunicaçãomassiva

(adaptadodeCesca(1995:28-29)edePinho(1990:62)

Comomostrao quadro1.4,acima,asCartasdeVendaseencontramentreosveículos

decomunicaçãodirigida,sendoqueseuspúblicossão,essencialmente,o externoeo misto.
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Essepúblico é selecionadopor meio de um mailing list (cadastrode correspondência),o

qualé fornecidopor empresasespecializadasnapesquisae fornecimentodessaslistagens

(Pinho,1990:67-70).IssodeterminaduascaracterísticasimportantesdasCartasdeVenda

(malasdiretas):1) elassãodirigidasaumpúblicoespecífico,compostoporpessoasquepo-

tencialmenteestariaminteressadasnaaquisiçãodeum dadoproduto/serviço;e 2) elassão

dirigidasa pessoasquepodemou nãopossuirrelaçõescomerciaiscom a empresareme-

tente.

Comrelaçãoà segundacaracterística,Pinho(1990)diz queascartasdevendasãous-

adasnadivulgaçãodeprodutos/serviçosoferecidosporumacompanhia,o quelhesdáuma

funçãopublicitária,ao contráriodeoutrosdocumentosna áreade negócios.Parao autor,

no Brasil, há uma confusãoentreos significadosdos termospropagandae publicidade.

Segundoele,essetipo deproblemachegaatémesmoaoâmbitolegal,ondea lei queregu-

lamentaaprofissãodepublicitáriousaindistintamenteosdoistermos.

O termopublicidadeestárelacionadoaoatodedivulgar, tornarpúblico,derivandodola-

tim publicuseoriginandoapalavrafrancesapublicité. Inicialmente,essetermotinhacunho

jurídico(RabaçaeBarbosa,1978:378),referindo-seàafixaçãodeleis,ordenaçõese julga-

mentos,e adquiremaistardeum valor comercial,significandoa divulgaçãodeprodutose

serviços.Jáo termopropagandaorigina-sedo verbolatinopropagare, quesignificapropa-

gar, multiplicar. Parao autor, aofazermospropagandaestamospropagandoidéias,crenças,

princípiosou doutrinas(Pinho,1990:15-19).

Existemváriostipos de publicidade,cadaum delesrelacionadoaosobjetivos da em-

presa.SegundoPinho(1990:18-19),hásetetipos:

1-Publicidadede produto:Objetiva a divulgaçãode um produto,levandoo consumidora

suacompra.O responsável pelasuaveiculaçãoéo fabricante.

2-Publicidadede serviços:Objetiva a divulgaçãode um serviço,levandoo consumidora

suacontratação.O responsável pelasuaveiculaçãoéa empresaprestadoradosserviços.

3-Publicidadedevarejo:Objetivaadivulgaçãodeumproduto,levandoo consumidorasua

compra.Contudoo responsável pelo anúncionãoé mais a empresafabricante,masum

intermediário(aqui varejistas).O varejoé um canalde distribuiçãocuja funçãoé vender
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parao compradorfinal.

4-Publicidadecomparativa:Baseadanaalusãoaprodutos/serviçosdeconcorrentes:o anun-

ciantetentamostrarasuperioridadedosseuartigosemrelaçãoaosseusconcorrentes

5-Publicidadecooperativa: É a publicidadeemqueosfabricantese os lojistasseunemna

realizaçãodeumacampanhaconjunta.Umadasvantagensdessetipo deanúncioéadivisão

doscustos.

6-Publicidadeindustrial:É apublicidaderealizadaparaintermediários,que,emumaetapa

seguinte,tornarãoo produtodisponível aoconsumidor.

7-Publicidadede promoção:É o apoioàsaçõesde publicidadeda companhiaatravésde

meiosmassivos:rádio,televisão,jornaisetc...

Pinho(1990:70)afirmaqueascartasdemaladiretasãoumelementoimportantenadi-

vulgaçãodeprodutos,issoporquesepodeatingirumgrandenúmerodedestinatáriosemum

momentoestrategicamentedeterminado.Além doestabelecimentodenovosnegócios(van

Nus,1999),ascartasdevenda(ou maladireta)podemserusadasparare-estabelecimento

derelaçõesinterrompidas,deformaeficiente.Essascartasnormalmentepossuemum tom

informal, tratandoo destinatáriopor você.SegundoCesca(1995:99) essedocumentoé

uma forma comparativamentebarata,sendoque o retornoesperadoé em torno de 2%.

Issovai ao encontroao estudode van Nus (1999),que,em umapesquisacom empresas

holandesas,observou queorganizaçõesde pequenoportetendema nãoutilizar essetipo

dedocumento,umavezqueeleexige funcionáriosdedicadosa suaprodução,elevandoo

custodacampanhapublicitária.

Nestecapítulo,apresenteiosprossupostosteóricosqueembasamestapesquisa.Como

vimos,duassãoasprincipaislinhasteóricasutilizadas:a GSFe a análisedo gênero.Den-

tro da GSFestoutrabalhandocom a Metafunçãoexperiencial(sistemade transitividade)

e com o conceitode papéise participantessugeridospor Thompsone Thetela(1995) e

Delu (1991). Na análisegenérica,partimosdo conceitode gênerodefinido por Swales

(1990,1991,1992,edetrabalhosqueestudamgênerossemelhantes,(Bhatia,1993a,b;Che-

ung, 1993; Santos,1996).Para determinarqual o papeldascartasde vendana áreade

negócios,recorremosà literaturanaáreadeRelaçõesPúblicas(Pinho,1990;Cesca,1995).
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Encerradaa fundamentaçãoteóricadestetrabalho,segue-seo capítulodemetodologia.



Capítulo 2

Metodologia
Estecapítulotemdoisobjetivos.O primeiroé descrever o corpusdepesquisasegundo

três aspectos:a) os procedimentosutilizadosna coleta;b) a composiçãodo corpuse os

procedimentosdearmazenamentoutilizadosec) ocontexto desituaçãodocorpus(Halliday

eHasan,1989).

O segundoobjetivo éa descriçãodoscritériosutilizadosno levantamentoe análisedos

dados,quesedivideemtrêspartes:a) escolhadametodologia;b) ferramentasdeanálisee

c) procedimentosdeanálise.

2.1 Descriçãodo corpusde estudo

2.1.1 Procedimentosde coleta

O corpusdestapesquisaé compostopor Cartasde Vendade Produtos(CVPs)e por

CartasdeVendadeServiços(CVSs).Foramcoletadas104cartas,sendoquetrêsforamas

fontesdecoleta:

�
O bancodedadosdoprojetoDIRECT, deondeforamretiradas40CVPs;

�
Minhacorrespondênciapessoal(malasdiretas),deondeforamretiradas12 CVSs;

�
Correspondênciapessoale/ouprofissional(malasdiretas)deinformantesanônimos,

deondeforamretiradas27 CVPse25 CVSs.

O Bancode dadosdo projetoDIRECT é um corpusde linguagemdosnegócioscom

mais de 2 milhõesde palavras,compostopor sub-corporaformadospor vários tipos de

43
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texto. Os informantesanônimossãoindivíduosde meucontatopessoalquecederamsua

correspondênciaparticulare/ou profissional.Essesinformantesselecionaramas cartasa

seremcedidase colocaramrestriçõesà divulgaçãodeseunomeou nomedaempresaonde

trabalhavam.Issolevou aoapagamentodetodososnomesdeindivíduose dasubstituição

sistemáticadetodososnomesdeempresapelaexpressãoregularACME+Tipo deempresa.

Todasasamostrasutilizadasnessapesquisadatamde1995a 1999.

2.1.2 A composiçãodo corpuseosprocedimentosde armazenamento

Comofoi dito, o corpusdestapesquisaé compostopor cartas,emportuguêsbrasileiro,

queanunciamprodutosouserviçoscomumtotal de33.633palavras(tabela2.1).

No CVPs CVSs Total

Númerodedocumentos 67 37 104
NúmerodePalavras 22660 10973 33633
NúmerodePalavrasDiferentes 4964 2533 7497
Médiapalavras/cartas 338,2 296,56 323,39

Tabela2.1: Composiçãodo corpusemnúmerodepalavras

Um resumoda distribuiçãode cadatipo de produto/serviçoanunciadoé trazidopela

tabela2.2.

Produto no % Serviço no %

Assinaturasderevistas 7 10,45 Segurodevida 4 10,81

Anúnciosemjornais 8 11,94 Segurosaúde 1 2,7

Publicações Guiasdeférias 6 8,96 Financeiros Seguroeducação 1 2,7

Anúnciosemrevistasespec. 9 13,43 Seguroresidencial 2 5,41

Anúnciosemrevistas 9 13,43 Cartãodecrédito 9 24,32

Livros 2 2,99 Cartãodefidelidade 2 5,41

ProgramasdeTV 5 7,46 Empréstimo 3 8,11

Móveis 3 4,48 Serviçosbancários 3 8,11

Vestuário 3 4,48 Concessionáriadeveículos 1 2,7

Hardware 4 5,97 Congresso 2 5,41

Software 4 5,97 Cursos 4 10,81

Maquinário 2 2,99 Telecomunicações 4 10,81

Coleções 4 5,97 Linhasaéreas 1 2,7

Loja deanimais 1 1,49

Total 67 100 Total 37 100

Tabela2.2: Produtos/serviçosanunciadosnascartas
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A escolhadotipo deprodutoouserviçoanunciadofugiu parcialmenteaocontrole,uma

vezquemetadedosdocumentos(52 cartas)foi disponibilizadapor informantesanônimos,

queselecionavamquaisdocumentosseriamcedidos.Isso,contudo,nãoinfluenciouos re-

sultadosdapesquisa,umavezquecadaum dosgruposdeprodutos/serviçosfoi analisado

separadamentee posteriormentecomparadoaosdemais,deformaa identificarsuascarac-

terísticas.

As cartasquevendempublicações(CVPs)ou serviçosfinanceiros(CVSs)dividem-se

emváriossubtipos.No casodaspublicações,tem-seaassinaturadejornaiserevistas,livros

e espaçopublicitárioparaanúncio.Jáno grupofinanceiro,há cartasquevendemseguros

(saúde,escolar, residenciale de vida), cartõesde crédito (internacionaise de afinidade),

empréstimospessoaiseserviçosbancáriosdiversos(comoaberturadecontasecarteirasde

investimentos).

Nascartasdeserviço,hádoisgruposrelacionadosà informática:ascartassobrehard-

ware vendempeçasparacomputadores(modems,placasetc.) e as que anunciamsoft-

ware,programasespecialmentedesenvolvidosepersonalizados.As cartasdecoleçõesven-

demvídeosparadidáticose CDsdemúsicaerudita,sendopublicadosemassociação:uma

gravadora/emissorade televisãoe umaeditorade revistas.As cartasquevendemmóveis

sãodirigidasa escritóriose vendemgaveteiros,porta-disquetese placasdeproteçãopatri-

monial;aopassoqueosprogramasdeTV estãoanunciandoespaçopublicitárioemmídia

televisiva. Por fim, asde maquináriovendemaparelhosde mediçãoe máquinasde fran-

quia/assinatura,e aslojascomercializamfilhoteseprodutosparaanimaisemgeral.

Nas CVSs,o setorde telecomunicaçõesenglobauma sériede operadoras:telefonia

celular, pageredeinterurbanosregionais,aopassoqueascartasquevendemcursosabrangem

vivênciaindígena,pintura,cursostécnicosemcomputaçãoe emnível superioremteatro.

O grupocongressoanunciainscriçõesparasemináriosnaáreademarketinge lingüística.

A linha aéreaanuncianovostrechosvoadose a concessionáriadeveículosprestaserviços

demecânicaemanutenção.

Todasascartasforam informatizadasemformatotexto simples(*.txt) e nomeadasde

acordocom os seguintescritérios: cadauma recebeua abreviatura CV (paracartasde
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venda)seguidadeumaletraqueidentificao grupoondeestáinclusa(P=produto/S=serviço)

edeumnúmeroaleatórioeseqüencial,quedeterminasuaentradanocorpus;essesnúmeros

vãode1 a 67nasCVPsede1 a37 nasCVSs,comomostraafigura2.1.

CVP - 1 Número Aleatório de entrada no Corpus

Determina o que é vendido (P=produto/S=serviço)

Abreviatura de Cartas de Venda

Figura2.1: Armazenamentodascartas

Pararápidaidentificaçãodo tipo deprodutos/serviçose informaçõesadicionais,como

anodacartaetipo decoleta,umpequenocabeçalhofoi colocadono início decadaarquivo,

sendocompostopelosseguintescampos:

�
nome= nomedoarquivo (ex.: CVS - 1)

�
produto/serviço= aquiloqueévendidopelacarta(ex.: seguro)

�
data= anoqueconstanacartaou nocarimbodoscorreios(ex.: 1999)

�
coleta= origemdodocumento(ex.: correspondênciadeinformante)

Passemosagoraàdescriçãodocontexto desituaçãodosdocumentos.

2.1.3 O contextodesituação

Meu objetivo nestaseçãoé descrever asvariáveis de Registro dasCVPse dasCVSs,

elaborandoumsistemaquerepresenteascartasestudadas.

Comojá colocadonafundamentaçãoteórica,todotexto estáinseridoemum Contexto

de Situação(ou Registro) e em um Contexto de Cultura (ou Gênero).Halliday e Hasan

(1989) determinamtrês variáveis parao estudodo Contexto de Situação:o Campo,ou

conteúdodo texto, asRelações,ouo relacionamentoentreosinteractantes,eo Modo,rela-

cionadoaotipo detexto, suaorganizaçãoemeio(oral ouescrito).
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Campo: As cartasde vendade produtosou serviçossãodocumentosem queumaem-

presaanunciaum produto/serviçofabricado/prestadopor ela,promovendosuavendaa um

consumidorpotencial,queéo destinatáriodascartas.

As CVPsanunciam/oferecemelementosmanufaturadosparaconsumo(bonés,fitasde

vídeoetc.)ouveículosdeinformação(jornais,revistasetc.).JáasCVSsanunciamserviços

prestadosmediantecontratação(consultorias,telefoniacelular).A autoriadessesdocumen-

tos é atribuídaà empresaremetente,emboraa maioriadosdocumentossejaassinadopor

umrepresentantedaempresa.

Relações: Existemváriospersonagensnascartas,sendoqueem três estáo foco deste

estudo:a EmpresaRemetente(quevendeprodutos/serviços),o produto/serviço(o queé

vendido)e o Destinatário(paraquemo documentoé endereçado).SegundoPinho(1990:

67-70),asCartasdeVendasãoescritaseenviadasaconsumidorespotenciais,ouseja,pes-

soasquepodemestarinteressadasnaaquisiçãodedeterminadoproduto/serviço.JávanNus

(1999:187)colocaqueessascartasestãoligadasà tentativa de estabelecimentodenovos

negócios,ou seja,sãoendereçadasa pessoasqueaindanãocompraramum determinado

produto/serviço.

Essesdocumentossão,normalmente,produzidosem série,o que traz dificuldadena

impressãodeumcaráterpessoal(Penteado,1969:170;apudCesca,1985);segundoalguns

autores(Pinho,1990:70), issoseriaumdosrequisitosparao sucessodeseupropósito.Em

outraspalavras,apesarda empresaremetenteconhecero destinatárioe do tom do docu-

mentoser, por vezes,informal,ascartaspodemnãosernominais.

Modo: A linguagemnessascartastem um caráterargumentativo: deve-sedar ao Des-

tinatárioumarazãoconvincenteparaa aquisiçãodo queé anunciado.Todasasamostras

dessapesquisaforamrecebidaspelocorreio,nãosendoutilizadosdocumentosenviadosvia

internet,umavezquea utilizaçãode diferentesmeiospodelevar a diferençasno gênero.

Um exemplodessamodificaçãoé trazidopeloestudode Baptista(1998),quemostraque

ose-mailsdeinformação,quesubstituemcartas,trocadosemumamulti-nacional,possuem

traçosdelinguagemoral, tendendoa informalidadecomtraçosdelínguafalada.
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2.2 Procedimentosde análise

2.2.1 A escolhada metodologia

EstapesquisautilizaaLingüísticadoCorpus(doravanteLC) comoabordagemmetodológ-

ica. Estaescolhasedeve, principalmente,pelasferramentasde análisequeela disponibi-

liza,possibilitandoo trabalhocomgrandesquantidadesdetexto deformarápidaeeficiente.

Em linhasgerais,a LC trabalhacoma coletae análisedeconjuntosdedadoslingüísticos

chamadoscorpus(BerberSardinha,2000a:325), servindoa uma grandediversidadede

universosteóricos,comoasemântica,asintaxeeaanálisedodiscurso(McEneryeWilson,

1996:02).Entresuasprincipaiscaracterísticasestão:

a) Carater empírico: Na LC, busca-sea explicaçãodo fenômenolingüisticoa partir de

generalizaçõesbaseadasem exemplosreaisde comunicação(McEnerye Wilson, 1996),

dandoaoestudodalinguagemumcaráterempírico.Assim,

Rather than looking at what is theoretically possible in a language, we study the actual

language used in naturally occurring texts.

— (Biber etal., 1999:01)
Corpus linguistics is based on bodies of text as the domain of study and as the source
of evidence for linguistics description and argumentation.

— (Kennedy,1998:04)

b) Uso de corpus: Como dito há pouco,a LC trabalhacom a exploraçãode corpora,

quesãodadoslingüísticoscoletadosemsituaçõesreaisdecomunicaçãoearmazenadosem

formato legível por máquina— machine readable— possibilitandosuaexploraçãocom

o usode ferramentascomputacionais.A diferençaentreum corpuse um bancode textos

estánoscritériosdeseleçãoe compilação(Kennedy,1998:04),umavezqueum corpusé

sistematicamenteplanejadodeformaa realizarumafunçãoespecífica(Leech,1991:11).

c) Usodoscomputadores: Nessaabordagem,amáquinatemumpapelmuito importante

naanálisee levantamentodedados.DeacordocomKennedy(1998:05),apesardaanálise

degrandesquantidadesdetexto serrealizável manualmente,elaspodemnãoserexaustivas

ou replicáveis.Parao autor, achegadadoscomputadoresnasegundametadedoséculoXX
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trouxegrandesmodificaçõesparaaanálisetextual,sendoumaimportanteferramentaparao

levantamentoe observaçãodoscorpora.Entreasprincipaiscontribuiçõestrazidaspor essa

ferramentaestão:

�
estudodemaioresquantidadesdetexto;

�
possibilidadedelevantamentoexaustivo;

�
maiorvelocidadedeanálise;

�
maiorpossibilidadedereplicabilidade;

�
emaiorconfiabilidadeestatística(adaptadodeKennedy,1998:05)

d) caráter quantitati vo e qualitati vo: Biber et al. (1999:01) colocaquea lingüística

do corpusdependetantodeumaabordagemqualitativa,comoquantitativa,umavezqueo

simpleslevantamentonuméricode itenslexicaisou expressõesnadasignificasema inter-

pretaçãodo pesquisador.

A utilizaçãodessaabordagemmetodológicaé,portanto,compatível comumapesquisa

de baseSistêmico-Funcional,umavez queambasestãopreocupadasem observar a lin-

guagema partir desuarealizaçãoconcreta,buscandointerpretaçõesbaseadasno contexto

de produçãodostextos. Atravésda utilizaçãode ferramentascomputacionaisde análise,

tornou-sepossível realizarum levantamentosistemáticodasestruturasde transitividade,

comparando-asdeformarápidaeeficiente.

A seguir, detalhareiosinstrumentosutilizadosparao levantamentoeanálisedosdados.

2.2.2 Instrumentos para análise

Estapesquisacontoucomo usodedoisprogramascomputacionaisdeanáliselexical:

o WordSmithTools(Scott,1999),eo Qwick (Manson,1999;Sinclairetal., 1998).

O WordSmithTools(Scott,1999)éumprogramaqueenglobaváriasferramentas.Nesta

pesquisa,utilizei a ferramentadeconcordância,quepermitea observaçãodeumaou mais

palavrasdentrodo seucontexto deocorrência,sendoqueo horizontedeestudoé definido
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pelopesquisador, utilizandoo própriocorpusinformatizado,semlistasprévias.É possível

verificaros colocados,bemcomográficosde dispersão,quemostramem quaispartesdo

texto háa ocorrênciadeumadadapalavra. Essaferramentatambémproporcionaa carac-

terizaçãodosdadospor meiodo agrupamentode linhasdeconcordânciaemconjuntos,o

quefoi essencialparaestapesquisa.

Uma vez queestapesquisafoi realizadaem um computadorqueutiliza a plataforma

Linux, o trabalhocomWordSmithTools— plataformaWindows— geroualgumasdificul-

dades,decompatibilidadesistemaoperacional.Emsituaçõesondeaemulaçãodaplataforma

Windowsnãofoi possível,asoluçãoencontradafoi utilizar maisumaferramentadeanálise

lexical. O programaescolhidofoi o Qwick (Manson,1999;Sinclairet al., 1998),quefun-

cionaem JAVA. Ele é um programadeconcordânciasquetambémrealizaa buscade ex-

pressõesregularesde acordocom os critériosdeterminadospelo pesquisador. Essaferra-

mentatambémpermitea exclusãode linhasquepossuamumaexpressãoregularsemque

o pesquisadortenhaquecategorizar todasasconcordâncias,o quefacilita a seleçãodos

dados.

Leech(1991:12) colocaqueosprogramasdeconcordânciatemcomofunçãoo levan-

tamentodeelementosdiscretos,comopalavras,expressõesoupontuações,sendoque

Unless appropriate additional information is somehow built into the corpus, the concor-
dancer cannot tell the diference between I (personal pronoun) and I (roman numeral);
or between lying (telling untruths) and lying (in a recumbent posture). (ênfasedo autor)

–(Leech,1991:12)

As limitaçõesapontadasporLeech(1991)sãopertinentesaestapesquisa,umavezque

aclassificaçãodosprocessosdependedocontexto edaexperiênciadopesquisador. Um ex-

emploseriao verbocontarquepodeserclassificadocomoprocessorelacionalpossessivo,

em(1-a), ouverbal,em(1-b).Um programadeconcordâncianãofariaessadistinção,sendo

apenascapazdelevantarasocorrênciasdecontar independentementedo seusignificado.

(1) a. Vocêcontacom30 diasdetransportegrátis.. .

b. O guiaACME contatudoo quevocê.. .

Outrocasosemelhanteé o levantamentodosparticipantesnosprocessos.No exemplo
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(1-a), vocêocorrecomoPossuidor, aopassoqueem(1-b) eleé o Recepetor. Essascatego-

riastambémsãoabstratasenãopodemserlevantadaspelosprogramasdeconcondância.

Leech(1991:12) sugerequeesseproblemapodesersolucionadoatravés da utiliza-

çãodecorporaanotados(ou etiquetados),o queproporcionaumamaior interaçãoentrea

máquina,o pesquisadore o corpus.Assim, ao etiquetar-seum corpus,a informaçãoque

antesera implícita passaserexplícita e, portanto,recuperável pelamáquina(McEnerye

Wilson,1996:24).

A soluçãoapontadapor Leechfoi adotadanestapesquisa,ondefoi desenvolvido um

sistemade anotaçãocomoferramentade auxílio. A funçãoda etiquetagemnesteestudo

foi viabilizaro levantamentodasestruturasdosistemadetransitividade.A utilizaçãodesse

sistemafoi muito importante,poispermitiuarecuperaçãosistemáticaesimultâneadetodos

osdadosreferentesa umtipo deprocessoeparticipante.

A etiquetagempodeserrealizadaporprogramascomputacionais5 (automática),deforma

manual6 (pelopesquisador)— quefoi utilizadanesteestudo— ouinterativa/semi-automática7

(pelo pesquisadorcom o auxílio da máquina),sendoqueela ’marca’ o texto com infor-

maçõesrelevantesparaanálise.Essasinformaçõessãocodificadasemumsistemaqueserve

aosobjetivosdepesquisa,coma finalidadedeseremrecuperadasposteriormentepor pro-

gramascomputacionaisdeanáliselingüística.

Assim,foi elaboradoum sistemadeetiquetagembaseadonascategoriasdo sistemade

transitividade(Halliday,1985,1994;Thompson,1996;Eggins,1994;Martin et al., 1997).

Paracadacategoriado sistema,foi criadoum código,compostopor letrase números,que

diferenciacadacategoriadasdemais.

5Ver Biber (1999),McEnerye Wilson (1996)e Kennedy(1998)paraumadefiniçãodetalhadasobrepro-
gramasdeetiquetageme suafunção.

6Essetipo de recursojá foi utilizado por outrosestudosem GSF, comoé o casode Shimazumi(1996),
queestudao sistemade transitividadena fala institucionale o deWyatt (1997),quetrabalhacominteração
eme-mails.

7O’Donell (2000)é um programacomputacionalqueclassifica,quantificae ofereceanálisesestatísticas
baseadasem conjuntosde categoriassistêmico-funcionaisfornecidaspelo pesquisador, sendoaplicáveis a
qualqueranáliseno campodaGSF(Tema,SistemasdeModo e Transitividade).Esseprogramafuncionade
forma semi-automática(ou interativa), ou seja,há codificador, masé o pesquisadorquedeve decidir qual
elementodeve ser levadoem contanumacategoria. Infelizmente,a disponibilizaçãodesseprogramapara
plataformascomputacionaisLinux/Windows (utilizadasnestapesquisa)ocorreuapóstodoo trabalhodeeti-
quetagemequantificaçãodocorpusjá estarconcluído,o queinviabilizouseuusonestetrabalho.
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proc 0 0 0 trt 0 0 circ 0 0

Tipo de  circunstância

(eg.: meio, razão)
Subtipo de  circunstância

Subtipo de processo mental

(zero quando ausente)
Tipo de processo

Tipo de  elemento

Subtipo de processo relacional

(zero quando ausente)

Tipo de  elemento
(participante)

valor ou característica
(zero quando ausente)

Tipo de participante

Tipo de  elemento
(circunstância)

(ex.: afeição, cognição)

(ex.: material, mental)

(ex.: processo)

(ex.: ator, meta) (ex.: causa, modo)

(ex.: intensivo, atributivo)

Figura2.2: Descriçãodosistemadeetiquetagemutilizado

A figura2.2 trazum resumodo sistemautilizado.As letrasindicamo tipo deelemento

(ex.: proc = processo;trt = participante;circ = circunstância),enquantoqueos números

sãoresponsáveispelostipose subtipos(proc100= processomaterial;proc201= processo

mentalde percepção).A relaçãode todosos códigosparaformaçãodessasetiquetasestá

disponível noAnexo C. Assim,cadaelementodasentençarecebeuumaetiquetaparaiden-

tificar suafunçãono sistemadetransitividade.

(2) PlanetaemFúriatrt71éproc320anovacoleçãodevídeosdoACME Channeltrt82

O exemplo (2) ilustra a utilizaçãodessesistemano corpusdestapesquisa.O grupo

nominal "Planetaem Fúria" funcionacomoIdentificado,ao passoque"nova coleçãode

vídeosdo ACME Channel" funcionacomoIdentificador, ambosrelacionadospor "é", que

funcionacomoprocessorelacionalidentificativo.

2.2.3 Passosda análise

O primeiropassodaanáliseconstituiu-sedolevantamentodaestruturaretóricadosdoc-

umentos,realizadomanualmente.O critérioutilizadofoi aidentificaçãodafunçãorealizada

porcadaconstituinte(Eggins,1994);cadacartatevesuaorganizaçãocomparadacomasde-

mais,de formaa determinarosmovimentos.Comodito na fundamentaçãoteórica(seção

1.2), partiu-sedasestruturasgenéricasdefinidaspor Bhatia (1993a,b),Cheung(1993) e

Santos(1996),queajudarama definir osmovimentosquetambémocorremnascartasde
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vendaestudadasnestapesquisa.

O passoseguintefoi adeterminaçãodosmovimentosobrigatórioseopcionais(Halliday

eHasan,1989),sendoqueo critérioadotadofoi a freqüêncianocorpus.Emseguida,anali-

seicadapassonosmovimentos,deformaaobservarsehavia diferençanafreqüênciaequal

asuaconseqüênciaparaaestruturaretóricadosdocumentos.

Esselevantamentoda estruturagenéricaserviucomopontode partidaparaa análise

do sistemade transitividade:os processose seusparticipantesforam levantadosem cada

movimento(e passo),observandopossíveisdiferenças.

A análisedo sistemadetransitividadefoi realizadadeformaa alcançartrêsobjetivos.

O primeiroé determinarospadrõesde realizaçãodosparticipantespelaspersonagens,de

formaadeterminarquaissãoosprincipaispadrõeseanalisarasrepresentações.O segundo

éobservarseháconsistêncianasrepresentaçõesnosdiferentesmovimentos.Porfim, o ter-

ceiroérelacionadoàsdiferençasnasescolhasprocessuaisnascartasquevendemdiferentes

tiposdeprodutos/serviços.

Os dois programasde concordânciaforam utilizadosde forma a levantarasetiquetas

referentesa cadaelementodo sistemadetransitividade:aoinvésdepesquisarpor palavras

ou expressões,utilizei osprogramaspararecuperarcadatipo deprocessoestudadoe seus

participantes.A figura2.3 trazalgumaslinhasdeconcordânciaqueilustramesseprocedi-

mento.

ACME<trt10> <proc100> apresenta a Revista

REFORMAS& CONSTRUÇÃO<trt10> <proc100> circulará <circ22> toda última quinta

Um caderno <trt10> que <proc100> compõe <trt30> a seção INTERCÂMBIO

Você <trt10> <proc100> devolve <trt40>o produto recebido

<proc100> Assine <trt40>a Revista ACME

As placas ACME<trt10> <proc100> previnem <trt40>contra roubo

Figura2.3: Exemplodeconcordância

Os processose seusparticipantesforam analisadosqualitativamentee quantitativa-

mente.Buscou-secontrastarosgruposdeprodutos/serviçosdeformaa observar seases-

colhasvariavamde acordocomo Campoe o movimento.Os resultadosobtidosem cada

tipo deprocesso/movimentoforamcomparados,deformaaobservarpossíveissemelhanças
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ediferenças.

Comomostraa figura2.4,cadacategoriapesquisadafoi salva emarquivosprópriose

classificadadeacordocomosmovimentos.Foramlevantadostodososprocessos— CVPs

e CVSsseparadamente—, sendoquecadamovimentodascartasganhouum arquivo con-

tendoo processopesquisado:por exemploum arquivo paraosprocessosmateriaisemcre-

denciaisda empresa, e assimpor diante.O mesmoprocedimentofoi realizadoparaos

participantes,sendoqueumapastafoi criadaparacadapersonagem.

Figura2.4: Armazenamentodasconcordâncias

Terminadaaexposiçãodosmétodosutilizadospassareiparaaanálisedosresultados.



Capítulo 3

Apresentaçãoe discussãodosresultados

Nestecapítulo,tenhocomoobjetivoapresentarediscutirosresultadosobtidosnaanálise

dascentoe quatro(104)cartasquecompõemo corpusdestapesquisa.Em primeirolugar,

caracterizareios movimentosdascartasestudadas.Posteriormente,levantareios tipos de

processosmaisfreqüentes(Halliday, 1994)e observareiquala concentraçãodeprocessos

emcadaumdosmovimentos.

A partir de tal caracterização,passareia discutir as escolhasléxico-gramaticaisdos

processose daspersonagensna realizaçãoda metafunçãoideacional(Halliday 1994),de

formaacaracterizarosmovimentoseosparticipantesdeacordocomessasescolhas.Nessa

parte,analizareicadaprocessoseparadamente,sendoque,emcadamovimento,asescolhas

foramanalisadasdeacordocomsuasfunçõesnascartas.

3.1 Caracterizaçãoda estrutura genérica

Inicialmente,minhapreocupaçãoeraapenasestudarasescolhasno sistemade transi-

tividadenas104cartasquecompõemo corpus,deformaadiferenciaraspersonagens— a

empresaremetente,o destinatário/compradoreo produto/serviço— atravésdasrealizações

dosparticipantese dosprocessos.Minhahipóteseeraqueos participantesdosprocessos

seriamrealizadosapenasporalgumasdaspersonagens.Contudo,o levantamentodasestru-

turasdetransitividademostrouquenãohavia participantesrealizadosapenaspelaempresa

remetente,peloprodutoou pelodestinatário.O principalproblemaenfrentadonestaetapa

55
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dapesquisafoi aclassificaçãodasescolhasléxico-gramaticais,semlevaremcontaemque

partedacartaocorriamessasescolhas.

Decidiu-se,então,partir parao estudodaorganizaçãoretóricadosdocumentos.Apóso

levantamentodosmovimentosepassosqueconstituemaEstruturaGenéricadascartas,pas-

seiaoestudodasestruturasdetransitividadeemcadaum deles.Essetipo delevantamento

permitiuo estudosistemáticodasescolhasno sistemadetransitividade,quesemostraram

condicionadaspelaEstruturaGenéricadosdocumentos.

Assim, estaseçãotraz o levantamentodos movimentos/passosdas cartas,os quais

servirãocomopontodepartidaparaaanálisedosistemadetransitividade,naseção3.2.

3.1.1 Movimentosepassosencontrados

A EstruturaGenéricadascartasanalisadasé trazidapela figura 3.1, a seguir. Como

dito na fundamentaçãoteórica(seção1.2, página29), partiu-sedasestruturasgenéricas

definidaspor Bhatia(1993a,b),Cheung(1993)e Santos(1996),queajudarama definir os

movimentosquetambémocorremnascartasdevendaestudadasnestapesquisa.

Estabelecimentode relações

Chamado

Referências(ref.)

Saudação

Credenciaisda empresa

Oferta

Introduçãodaoferta

Detalhamentodaoferta

Valor

Incentivos

Demandade ações

Documentosanexos

Finalização

Figura3.1: EstruturaGenéricado corpus

O movimentoqueabreascartasé estabelecimentodasrelações, tambémdescritoem

Santos(1996).Essemovimentoéresponsável pelocontatointerpessoalentreo remetentee

o destinatárioeéconstituídoportrêspassos:chamado, saudaçãoereferências. O chamado
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podeserencontradonaestruturagenéricatrazidapelotrabalhodeCheung(1993).Contudo,

observa-seque,nascartasanalisadasnesteestudo,chamadonãoéummovimentoindepen-

dente,como é sugeridopor Cheung,massim, um passodentrode estabelecimentodas

relações, umavezquesuafunçãotambémé iniciar a interação.

O chamadoé constituídopor umafrasede efeito,cuja funçãoé chamara atençãodo

destinatárioparao assuntotratadonascartas,comomostramosexemplos8 (1) e (2).

(1) (P) GrandesCompositores,ColeçãodeSomDigital

(2) (S) Exclusivo! 1 anointeiramentegrátiscomdireitoaacompanhante.

Chamado, normalmente,é destacadopelasuaforma tipográfica:letrasmaiores,cores

maisfortesetc.,sendoo primeiropassoaocorrernodocumento.Algumasdasfrasesusadas

nessepassosãocomunsa outrasmídias,comoé o casode(3), tambémpresenteemuma

campanhatelevisiva.

(3) (P) TV ACME evocê,30 anos

A saudaçãoé um cumprimentoao destinatário,quepodeocorrerde forma personal-

izada(como nomedodestinatário),em(4), ounão,comoem(5).

(4) (S) PrezadaFulana

(5) (P) Caroamantedamúsica

Em váriasdascartasanalisadas,observa-sequealgumasescolhaslexicaisnessepasso

podemajudara determinarqual o tipo de consumidorquea empresaremetentepretende

atingir, comoem(6).

(6) (P) Prezadomídia/anunciante:

Porúltimo, referênciaséumaalusãodiretaaoassuntotratadonacarta,emqueo reme-

tentesintetizao conteúdodo documentoemumasentença,como(7) e (8).

8As letras(P)e (S) indicama procedênciadosexemplos:(P)=Produto;(S)=Serviço.
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(7) (P) Assunto:SuplementoReformaseConstrução

(8) (S) REF.: PropostadeaberturadeCréditoAutomáticoACME

O movimentoseguinte,credenciaisda empresa,tem por objetivo caracterizara em-

presaremetente,enfatizandosuapotencialidade,experiência,solidez e competência.A

identificaçãode um movimentoresponsável por trazerinformaçõessobrea empresaque

comercializaosprodutos/serviçosanunciadostambémé encontradano trabalhodeBhatia

(1993a,b).Nascartasanalisadasnestapesquisa,asprincipaisformasdecaracterizaçãoda

empresasãoaspectosde suahistória,comoem(9), e a descriçãode suaáreadeatuação,

comoem(10).

(9) (P)A ACME estáingressandonoseu10o anodeexistência.Nesses9 anoscompletados,ela

transcreveuumahistóriadepermanenteevoluçãoatravésde.. .

(10) (P) A SantaACME informáticaéumaempresapreparadaparaa realidadecontábil.. .

As credenciaisdaempresaocorremlogodepoisdoestabelecimentodasrelações, sendo

o segundomovimentodascartas,comomostrao exemplo(11), retiradodeumacartaque

anunciacréditoautomático.

(11) a. { Estabelecimentodasrelações}

Prezadoamigocontabilista,

b. { Credenciaisdaempresa}

A santaACME informáticaéumaempresapreparadaparaa realidadecontábil.

O movimentoofertaéo maislongoeédividido emquatropartes:Introduçãodaoferta;

Detalhamentoda oferta; Valor e Incentivos. Ele correspondeao movimento introducing

the offer na estruturagenéricade Bhatia(1993a,b)e ao movimentoDescribingthe prod-

uct/servicenaestruturadeCheung(1993).

Entreospassosdeoferta, introduçãoda ofertaé responsável pelapreparaçãodo des-

tinatário paraa descriçãoda oferta propriamentedita. Nessepasso,o produto/serviçoé

apresentado,para,posteriormente,serdescritoemmaioresdetalhes,comomostramosex-

emplos(12)e (13).
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(12) (P)A ACME temo prazerdeapresentaro novo processadorACME R
�

ACME de466MHz

eaMotherboardACME R
�

CA810.

(13) (S)Vocêsabiaque,o valor acimaé seulimite de créditopessoalparausarcomoquiser,

ondequiser, quandoquisere semassinarnada?

O detalhamentoda oferta ocorrelogo depoisda introduçãoe traz informaçõessobre

o produto/serviço,bemcomodescreve procedimentosqueo destinatáriopoderealizarao

adquiriro queé anunciado.No primeirocaso,doistiposdeinformaçõessãotrazidas:uma

sobreaspectosdoproduto/serviço,ouseja,aquiloqueelepoderealizarou queeleé,como

em(14);eoutrasobrecomoo destinatáriopodeutilizar o produto/serviçoanunciado,como

em(15).

(14) (S) Um seguromuito acessível queofereceamplaproteção,coberturase contrataçãosem

burocracia.

(15) (S) ComelevocêrecebeumarendaextradeR$ 200,00pordia de...

Em ambosos casos,a informaçãotrazidaparececolocaro produto/serviçoem uma

posiçãodepotencialmentebenéficoparao destinatário.

Já os procedimentossão relativos a açõesque o destinatáriopode realizar, como a

obtençãodeumprogramadedemonstraçãodehardware,em(16),ouarequisiçãodecartões

adicionais,em(17).

(16) (P) . . . vocêvai obtero programadedemonstraçãodamotherboardem.. .

(17) (S) . . . vocêpodesolicitarum cartãoadicionalACME Visa

O passovalor ocorrelogo depoisdo detalhamentodaofertae trazinformaçõessobreo

preçoparaaquisição/contrataçãodo produto/serviçobemcomosobresuaformade paga-

mento,em (18) e (19). Na maioriadoscasos,o valor vem expressoem frasesnominais,

sema presençadeestruturasdetransitividade,comoem(20).

(18) (P)Ficandocomaprimeirafita,vocêcontinuarárecebendoasoutrasfitas(umaacadamês)

porapenas12,90*cadauma.
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(19) (S) Parasuacomodidade,asparcelasserãodebitadasnasuacontacorrente. . .

(20) (S) Investimento:R$ 100,00(2 VEZES)R$ 80,00A VISTA . . .

Porfim, incentivosé o último passodessemovimentoe trazvantagensoferecidaspara

aquisiçãodo produto/serviço,(21).

(21) (P) . . . vocêassinaeganhamais10%dedescontosobreo preçodacapa.

Demandade açõesé a parteda cartaem quehá uma tentativa de intervençãosobre

o comportamentodo destinatário,correspondendoao movimentoCalling for Action em

Cheung(1993).Duassãoaspossibilidadesdedemandanessemovimento:a) ostensiva ou

diretaou b) não-ostensiva ou indireta.As demandasostensivassãosemprerealizadaspor

verbosno imperativo e podemsersub-divididasemdoistipos:a) demandadecomprae b)

demandade procedimentos.Nasdemandasde compra,o objetivo é levar o destinatárioa

compraro produto/serviço,comoem(22),

(22) (P) Façajá o seuACME seguroUniversitário.

ao passoque nasdemandasde procedimentos,busca-sea realizaçãode ações,como o

contatoentreo destinatárioe a empresaremetente,comoem(23), ou o preenchimentode

cuponspor partedodestinatário,comoem(24).

(23) (S)Liguehojemesmopara0800-00-0000,desegundaasexta-feira,das9 às21h,esolicite

avisita deum ACMEGoldExecutive.

(24) (S) Preenchae assineseucupompersonalizadoanexo aindahojee receba...

Jáasdemandasnão-ostensivassãorealizadaspor verbosnaformaindicativa,buscando

levaro destinatárioaentraremcontatocomaempresaremetente:

(25) (P) . . . colocamo-nosàdisposiçãoparaquaisqueresclarecimentos.

As demandasnão-ostensivassãomaismodalizadas,normalmentesugerindoa disponi-

bilidadedaempresaremetenteparacontatosfuturos.Essasdemandasdiferemtambémem
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termosda realizaçãodos participantes,uma vez que o Ator é instanciadopela empresa

remetenteatravésdo nósinstitucional,comomostrao exemplo(25). Outraformadereal-

izaçãodessademandavematravésdaexpressãodedesejosporpartedaempresaremetente:

(26) (P) Esperamoscontarcomvocêentrenossoseletogrupodeleitores.. .

Comrelaçãoaolugardeocorrêncianascartas,o movimentodemandadeaçõesguarda

algumasparticularidades.As demandasostensivasocorremlogo depoisde oferta, como

mostrao exemplo(27), retiradodeumacartaquevendecréditoautomático.

(27) (S)

a. { detalhamentodaoferta}

Vocêpoderásolicitarempréstimosdeformasimples,tranquilaecomtodaasegurança

atravésdosterminaiseletrônicosdasAgências,RedeEspecialACME (24horas)edo

HomeBankingACME.

b. { demandadeações}

Parater acessoaoCréditoAutomáticoACME, compareçanasuaAgênciaparaassi-

naturadocontrato.

Jáasdemandasnão-ostensivasocorrempoucoantesdafinalização,comomostrao ex-

emplo(28), retiradodeumacartaquevendepublicações.

(28) a. { demandadeações}

Certodesuaatençãoparao exposto,ficamosavossadisposição.

b. { finalização}

Atenciosamente,

FulanodeTal - DIRETOREXECUTIVO DE VENDAS

É importantemencionarqueasdemandasostensivasenão-ostensivaspodemco-ocorrer,

estando,normalmente,intercaladadasporumdospassosdeoferta, comomostrao exemplo

(29).
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(29) a. { demandadeações/ostensiva}

Nãodeixe deanunciarnestaedição.

b. { detalhamentodaoferta}

A seguir, nossapropostacomercial(. . . )

c. { demandadeações/não-ostensiva}

Semmaisparao momento,colocamo-nosa disposiçãoparaquaisqueresclarecimen-

tos.

d. { finalização}

Atenciosamente,FulanodeTal.

JáomovimentodocumentosanexospodeserencontradonaestruturadeBhatia(1993a,b),

com o nomede including documents. Essemovimento traz informaçõessobrematerial

anexo: folhetos,catálogosetc.,exemplos(30)e(31).Essesdocumentossãocolocadosjunto

àscartase trazeminformaçõesquecomplementamadescriçãojá realizada.

(30) (S) Confirano folhetoanexo estaseoutrasvantagensqueestãoreservadasparavocê.. .

(31) (P) Estamosanexandocartacredencial.

O movimentofinalizaçãotambémé descritopor Santos(1996),sendoconstituídopela

identificaçãoe/ouassinaturadeumfuncionáriodaempresa:

(32) (S) Atenciosamente,

FulanodeTal

DiretordeMarketing

É importanteobservarqueosmovimentosnosdocumentosestudadossãorealizadosde

diversasmaneiras.Elespodemestaremparágrafosdiferentes,queéa formamaiscomum,

(33).

(33) (P)

a. {incentivos}

Especialmentequandovocêénossoassinante.Aí vocêtemdireitoadescontos,promoções,
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entregagrátis,umacentraldeatendimentoexclusiva eum precinhomuitoespecialnahora

derenovar — issoparacitar sóalgunsprivilégios.

b. {envio dedocumentosanexos}

Veja no folheto anexo os veículosquea ACME põeà suadisposiçãoe embarquenessa

vocêtambém.

ouseparadosporpontosfinais,comono exemplo(34),emqueummesmoparágrafotraza

introduçãodaofertaepartedo seudetalhamento:

(34) (S){introduçãodaoferta} Paraprotegervocêdessesimprevistos,aACMEAdm.deCartões,

juntoàACME planosdeSaúde,atravésdaACME Seguradora,umadasmaioresempresas

do setor, criou o HospitalCash.{ detalhamentodaoferta}Com elevocêrecebeumarenda

extra deR$ 200,00por dia de internaçãohospitalar. Casoa internaçãosejadecorrentede

acidente,ou emUTI ouno exterior, essevalor serádeR$ 400,00.

ou sempontuaçãoalguma,comono exemplo(35),emqueumamesmasentençafazrefer-

ênciaadiferentespassosdeoferta:

(35) (S) { introduçãodaoferta}Nesta linha de novidadesdispomosde chapéus,bonés,leques

e viseiras{ detalhamentodaoferta}produzidosem Tyvek e impressãoem silk proporcio-

nandoum produtosingular, quetransferebeleza,levezaea promoçãodesuamarca.

3.1.2 Movimentosobrigatórios eopcionais

Após a definiçãoda estruturagenérica,procurou-sedeterminaros movimentosobri-

gatórioseopcionais,umavezqueéatravésdaobservaçãodesseselementosquesepodede-

terminarasestruturasrealmenterealizadasemumgênero(Halliday eHasan,1989).Dessa

forma,movimentosobrigatóriossãoaquelesdepresençaindispensável emum gênero,ao

passoqueos opcionaispodemou nãoocorrer. Souza(1997)trabalhoucom cartasde pe-

didodeempregoemportuguêse inglês.Emseusdados,aautoraobservouquemovimentos

consideradosobrigatóriosnãoocorremem todosos documentos.Issogeraum problema
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nadefiniçãodessesmovimentos,poisumdosprincipaiscritériosdecaracterizaçãodaobri-

gatoriedadenãoé satisfeito.Resultadossimilarestambémforamencontradospor Baptista

(1998)— queestudae-mailsdeinformaçãoemumamulti-nacional—, sendoqueosmovi-

mentosconsideradosobrigatóriospelaautoranãoocorriamemtodososdocumentos.

Assim,Souza(1997)colocaqueseo pontodecorteparadefiniçãodeum movimento

obrigatórioé100%,osmovimentosquenãoalcançaramessaporcentagem,masestãomuito

próximos,podemserumcasoproblemáticoparaaclassificação:seelesforemconsiderados

obrigatórios,ascartasondeelesnãoestãopresentespodemservistascomoincompletas,

aopassoqueseosconsiderarmosopcionais,teremosum movimentonão-obrigatórioque

é realizadonagrandemaioriadosdocumentos(Souza,1997:104–106).Pararesolver esse

problema,Souzaofereceduasrespostas:

1. oscritériosdeclassificaçãodesseselementospodemserespecíficosdeumdadocon-

texto, e certaspartesda comunidadepodemnãoconsiderarum determinadomovi-

mentocomoobrigatório,o quepodegerardiferençasnarealização;

2. e algunsmovimentospodemnãoserverbalizados,apesardeestaremsendorealiza-

dosou dedefiniremo propósitocomunicativo dascartas;por exemplo,nascartasde

empregoanalisadasporSouza,aCandidatura aoCargo édefinidacomomovimento

obrigatórioe responsável pelo propósitocomunicativo dascartas;essemovimento

parecejá serrealizadopelo ato de envio da carta— ao enviar a carta,o remetente

já estásecandidatandomesmoquenãoo diga —, permitindoqueele nãosejaex-

pressolingüisticamente.Portanto,o movimentoestásendorealizado,apesardenão

serexpressoverbalmente.

A discussãopropostaporSouza(1997)é importante,poisajudaaexplicarvariaçõesna

realizaçãoda EstruturaGenérica,propondoumarevisãodo conceitode movimentoobri-

gatório.Um movimentoobrigatóriopodeserredefinidocomoo movimentocom a maior

probabilidadederealizaçãoemum dadocontexto discursivo, sendoquea suaausênciaem

algunsexemplaresdo gêneroestudadopodeserexplicadacomoumacaracterísticaligada

a certaspartesda comunidadeem queo texto estáinserido,ou pelasuapossibilidadede

realizaçãonão-lingüística(Souza,1997;Baptista,1998).
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Movimentos CVPs % CVSs% Total %

Estabelecimentodasrelações 100 83,78 92,31

Chamado 28,36 37,14 31,37

Saudação 88,06 51,43 75,49

Referências(ref.:) 8,96 5,71 7,84

CredenciaisdaEmpresa 22,39 31,43 25,49

Oferta 100 100 100

Introduçãodaoferta 65,67 82,86 71,57

Detalhamentodaoferta 100 100 100

Valor 31,34 37,14 33,33

Incentivos 28,36 34,29 30,39

Demandadeações 89,55 97,30 92,31

Documentosanexos 34,33 17,14 28,43

Finalização 94,03 97,14 92,16

Tabela3.1: Movimentosepassosdascartasesuafreqüênciarelativano corpus

A tabela3.1, acima,traz a porcentagemde ocorrênciade cadaum dos movimentos

e seuspassosno corpusde estudo.O levantamentoda organizaçãotextual dascartasfoi

realizadomanualmente,e cadaum dosdocumentosteve suaorganizaçãocomparadacom

osdemais.Entreosresultadosmaisimportantesobserva-seque:

1. 100%dascartas(104)possuemumadescriçãodo queéanunciado;

2. 92,31%dascartas(96)possuemalgumtipo desaudaçãoinicial;

3. 92,31%dascartas(96) possuemalgumaforma de demanda,cujo alvo é o desti-

natário;

4. 92,16%dascartas(94)possuemalgumtipo defechamento;

5. 28,43%dascartas(29) fazemreferênciasadocumentosanexose

6. 25,49%dascartas(27)possuemalgumtipo dedescriçãodaempresaremetente.

Essesnúmerossugeremquequatropodemseros movimentosobrigatórios,a) oferta,

b) estabelecimentodasrelações, c) finalizaçãoe d) demandade açõese dois opcionais,

a) documentosanexose b) credenciaisda empresa. Os númerostrazidospelatabela3.1,

acima,caracterizamosmovimentosa partir desuaprobabilidadedeocorrêncianascartas.

Porexemplo,ofertapodesercaracterizadocomomovimentoquedeveocorreremtodasas

cartasdevenda,seguidopelosmovimentosdeextremidade(estabelecimentoefinalização)
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epordemandadeações, osquaisdevemocorrernamaioriadascartas.Jáascredenciaisda

empresae o envio dedocumentosanexossãoosmovimentoscommenorprobabilidadede

ocorrência.

Comomostramos númerosacima,apenasoferta ocorreem todasascartas.Uma vez

queo objetivo dascartaséavendadeprodutos/serviços,apresençadeum movimentoque

o descreva é algo imprescindível. SegundoBhatia (1993a,b),essemovimento é respon-

sável pelarealizaçãodo propósitocomunicativo dosdocumentos,umavez queele traz a

maioriadosesforçosparaconvencero destinatárioa compraro queé anunciado.Issofaz

dessemovimentoo "coração"dascartas,poisalémdedefiniro propósitocomunicativo dos

documentos,ele tambémé realizadolingüísticamenteemtodaselas. A realizaçãolingüís-

ticadeofertaemtodasascartasanalisadasjustifica-sedevido aalgumasespecificidadesdo

gêneroestudado:seriadifícil explicaro funcionamentodeumprodutoouaaplicaçãodeum

serviçoapenaspor meiodeestruturasnãoverbais.Poroutro lado,omitir essemovimento

podedeixarumalacuna;comoumacartaquevendeprodutos/serviçospodeprescindirde

suadescrição?

Os movimentosde extremidade(estabelecimentodasrelaçõese finalização) ocorrem

emumnúmerograndedecartas,emboranãocheguema100%.

O movimentoestabelecimentodasrelaçõesestápresenteemmaisde92%dascartas,o

quemostraqueo estabelecimentoda interaçãotemum papelmuito importantenosdocu-

mentos.Observe-sequeoestabelecimentodasrelaçõesnãoocorreemtodososdocumentos

do grupode serviços(8 cartasou 16,22%) e vendemserviçosfianceirosa indivíduos.Já

finalizaçãoestápresenteem maisde 92% dascartas.Essemovimentonãoestápresente

em apenas10 documentos(ou 7,84%),quesãotambémdirecionadosa indivíduos.Isso

mostraquea não-realizaçãodessesmovimentosparecesermotivadapor umadiferençano

tipo depúblico;cartasdestinadasaclientesnão-corporativospodem,emumaprobabilidade

pequena,nãopossuiraaberturaouo fechamento.

O movimentodemandadeaçõesestápresenteem92,31%dascartas.ParaThompson

e Thetela(1995:115-116),a utilizaçãode comandos— na forma de demandas,pedidos

ousugestões— sãoumpontoimportantenadefiniçãodequalquerdocumentopublicitário.
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De fato, como serámostradona análiseda MetafunçãoExperiencial,esseé o segundo

movimentocommaiornúmerodeestruturasde transitividade.Note-sequea demandade

açãonãoocorreemapenas8 cartas(ou 7,69%),sendo7 delasnasCVPseapenasumanas

CVSs.No casodasCVPs,todasascartasem quea demandanãoocorrevendemespaço

paraanúnciopublicitárioesãodirecionadasaagênciasdepublicidade,aopassoqueaCVSs

vendeum cursodevivênciaindígena.

Pode-seconcluirquediferençasnasvariáveisdeRegistro— nessecaso,asRelaçõese

o Campo— podemlevaraalgumasdiferençasnarealizaçãodaestruturagenéricadosdoc-

umentos,umavezquea não-realizaçãodeum dadomovimentoparecedependentedo tipo

de público e produtos/serviçoscomercializados.Naturalmente,pesquisassãonecessárias

paraa comprovaçãodessahipótese,o quepodeserrealizadopor estudosfuturos.

Os demaismovimentosocorremem um númerobem menorde cartas.Entre eles,o

maisfreqüenteédocumentosanexos, seguidopor credenciaisda empresa.

O movimentodocumentosanexosocorreem28,43%dosdocumentos.Em váriascar-

tas,a presençadefolhetosou catálogosnãoé comunicadaaodestinatário,emboraelesas

acompanhem.Talvezissoaconteçadevido aeconomiadeespaço;o queexplicariasuabaixa

freqüência.

Comrelaçãoàscredenciaisdaempresa(25,49%),observa-sequesuabaixaocorrência

podeser justificadapelo propósitocomunicativo dascartas.Comojá dito anteriormente,

asCVPse asCVSstêm por objetivo venderprodutos/serviços,fazendocom queo foco

principaldosdocumentosestejanoqueéanunciadoenãonaempresa.

3.1.3 Ospassosesuahierarquia

Um outropontoaserobservadoéa freqüênciadospassosqueconstituemosmovimen-

tosobrigatórios.Comomostraa tabela3.1,página65, cadaum dospassosdaofertae do

estabelecimentoderelaçõespossuiumafreqüênciadiferente.

Em oferta, o detalhamentoda ofertaé o únicopassopresenteemtodasascartasanal-

isadas,ao passoque a introduçãoda oferta é o segundomais presente,sendoque seus

númerossãomenoresdo quedetalhamento, cercade 71%.Osdemaispassos,valor e in-
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centivos,ocorrememnúmerosbemmenores,cercade30%.Dessaforma,umaclassificação

baseadanessesresultadossugerequedetalhamentodaofertaéo passomaisimportanteen-

treeles.O grandenúmerodeocorrênciasdedetalhamentodaofertapodeserexplicadopelo

fatodessepassosero responsável peladescriçãodo produto/serviço,que,comomostrará

a análisedatransitividade,temum papelimportantenascartas.Jáosdemaispassosocor-

remapenasemconjuntocomele,sendoa introduçãoo quepossuimaiorprobabilidadede

ocorrência.

Em estabelecimentodasrelações, nemtodosospassosocorremsimultaneamente.De

fato,observa-sequeé comuma presençadeapenasum deles.Entreeles,o maisfreqüente

éasaudação, seguidapelochamado,tendoreferênciasumnúmerobastantepequeno,sug-

erindoquea formamaistípicadeseiniciar a interaçãoé a saudaçãodiretaaoleitor. Ainda

nessemovimento,ospassoschamadoereferênciasnãoco-ocorremnasmesmascartas.Isso

podeserexplicadopelafunçãorealizadapor eles,anteciparo conteúdodosdocumentos,

fazendocomquea presençadeambossejadesnecessária.

Essesresultadosmostramquequandoummovimentoobrigatórioéformadoporpassos,

algunstendemasermaisimportantesdoqueoutros;comomostraráaanálisedatransitivi-

dade,ospassosmaisfreqüentestambémsãoaquelesqueconcentrammaisprocessos.Em

outraspalavras,algunsmovimentostêmsuafunçãodividaemsub-funções,quesãoospas-

sos:cadaum delesé referentea um aspectodo movimento,sendoqueessesaspectosnão

têm a mesmaimportância.Essadiferençaentrea importânciados passosdentrode um

movimentoéo quechamamosdehierarquia.

Tomemoscomoexemploo movimentooferta,ondea freqüênciaderealizaçãodospas-

sossugerea seguinteordemde importância:a) detalhamento, b) introduçãoe c) valor e

incentivos. O mesmopodeserdito em relaçãoa estabelecimentode relações. A análise

mostroua seguintehierarquiaentreospassos:a)saudação, b) chamadoec) referências.

Da mesmaformaqueaEstruturaGenéricapossuimovimentosquesecaracterizampor

definiro propósitocomunicativodosdocumentos,algunspassossecaracterizampordefinir

quala funçãomaissignificativa deum movimento.Issonãosignificaqueosmovimentos

quenãosejamconstituídospor passosnãopossuamfunçãodentroda estruturagenérica,
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massim queelespossuemum sistemamaissimples,ondeessarelaçãodehierarquianão

estápresente.

3.1.4 Algumasconclusões

Nestaseção,resumireios resultadosda análisedo gênero,além de trazer algumas

questõesquenortearãoaanálisedasestruturasdetransitividade.

A estruturagenéricalevantadanesteestudoé compostapor 6 movimentos,sendo4

movimentosobrigatórios:

1. estabelecimentodasrelações;

2. oferta;

3. demandadeações;

4. efinalização.

edoismovimentosopcionais:

1. credenciaisdaempresa;

2. edocumentosanexos.

Nem todosos passosque constituemum movimento obrigatóriopossuema mesma

importâncianaestruturaretóricadosdocumentos,umavezquecadaum delespossuiuma

freqüênciadeocorrênciadiferente.DamesmaformaqueaEstruturaGenéricapossuimovi-

mentosquesecaracterizampor definir o propósitocomunicativo dosdocumentos,alguns

passossecaracterizampordefinirqualafunçãomaisimportantedomovimento.Essadifer-

ençaentrea importânciadospassosemummovimentofoi chamadadehierarquia.Entreos

passosdosmovimentosobrigatórios,aseguintehierarquiafoi observada:

�
oferta:

1. detalhamentodaoferta;
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2. introduçãodaoferta;

3. valor e

4. incentivos

�
estabelecimentoderelações:

1. saudação;

2. chamado;

3. referências

Entreos movimentosobrigatórios,oferta parecesero mais importante,umavez que

elepossuio maiornúmerodepassos,alémdetera maiorfreqüência.Issoaconteceporque

essemovimentoé responsável pelarealizaçãodo propósitocomunicativo dascartas,que

é vendero produto/serviço.Para a realizaçãodessepropósito,diferentesformasde de-

scriçãodo queé anunciadosãonecessárias:cadapassodescreve um aspectodiferentedo

produto/serviço.Essesresultadospermitiramo levantamentodeduashipótesesa serveri-

ficadasnaanálisedo sistemadetransitividade:1) umavezqueofertaé o movimentocom

maior númerode passose com maior freqüência,talvezele tambémconcentrea maioria

dasescolhasnosistemadetransitividadee2) secadaumdeseuspassosrealizaumafunção

diferente,cadaum delespodeter padrõesprópriosde realizaçãodosparticipantespelas

personagens.

Entreos demaismovimentosobrigatórios,demandade açõesparecesero maiscom-

plexo, dadoquesãorealizadosdois tiposdedemandas,asostensivase asnão-ostensivas.

As demandasostensivaspodemserdivididasemdoissubtipos:demandasdeprocedimento

e decompra,asquaisrealizamfunçõesdiferentes.Essadiversidadedefunçõesé refletida

no sistemade transitividade,pois essasdemandaslevam o destinatárioa realizarações

diferentes.

Osmovimentosdeextremidade(estabelecimentodasrelaçõesefinalização) mostraram-

semuito importantesparaa interação,umavezqueestãopresentesnamaioriadascartas.
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Apesardesuaobrigatoriedade,essesmovimentospossuempoucosprocessosparaanálise,

sendo,namaioriadoscasos,instanciadospor estruturasnominais.

Porfim, osmovimentosopcionaismostraramumafreqüênciabastantesemelhante.En-

tre essesmovimentos,credenciaisda empresaparecesero maisinteressanteparaanálise,

umavez quea empresaé descritaa partir de duasestratégias:umaé a definiçãode sua

áreadeatuaçãoe a outraé a descriçãodeaspectosdesuahistória,asquaispodempossuir

diferentesprocessosemsuarealização.

3.2 Osprocessose a estrutura genérica

Iniciarei estaseçãocom um levantamentodos tipos de processopresentesnasCVPs

e nasCVSse a seguir farei um levantamentodosprocessosencontradosemcadaum dos

movimentosdascartas.Essesdois levantamentospreliminarestêm por funçãoidentificar

quaissãoos tipos de processosmais freqüentese em quaismovimentoselesestãocon-

centrados,servindocomobaseparaa análisedetalhadadecadatipo deprocesso,queserá

realizadanapróximaseção.
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Figura3.2: FreqüênciarelativaeabsolutadosprocessosnasCVPseCVSs

A figura 3.2 traz a distribuiçãodosprocessospelasCVPse CVSs.Os processosma-

teriaissãoos mais freqüentes,seguidospelosrelacionais.Os verbaissãoo terceirotipo

deprocessomaisfreqüente,seguidopelosmentaise peloscomportamentais.Osprocessos

existenciaissãoo tipo deprocessocommenornúmerodeocorrências.
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Tiposde
Matthiessen

Shimazumi
HallidayProcessos Informante Especialista

No % No % No % No %

Material 1060 51 563 39,6 840 46,9 33 60

Relacional 427 23 490 34,5 575 32,1 12 21,82

Verbal 214 10 223 7,5 115 6,4 7 12,73

Mental 190 9 106 15,7 205 11,4 3 5,45

Existencial 36 2 23 1,6 41 2,3 – –

Comportamental 100 5 16 1,1 16 0,9 – –

Totais 2027 100 1421 100 1792 100 55 100

Tabela3.2: Distribuição dos processosem Matthiessen(1999), Shimazumi (1996) e

Halliday (1992b)

Essesresultadossobreafreqüênciadosprocessoscorroboramoutrosestudossobretran-

sitividade,comomostraa tabela3.2.

Matthiessen(1999)fazumlevantamentoquantitativodasestruturasdetransitividadede

váriostiposdetextos;Shimazumi(1996)estudacomoaconstruçãodepapéisemcontextos

institucionaissãorefletidosno sistemada transitividade;e Halliday (1992b)analisauma

cartademaladiretaparalevantamentodefundos.

Apesardealgumasvariaçõesnafreqüênciarelativadosprocessos,osmateriaiseosrela-

cionaissãoosmaisfreqüentes,e osoutrostiposdeprocessoocorremsempreemnúmeros

muitomenores.OscorporautilizadosporMatthiessen(1999),Shimazumi(1996)eHalliday

(1992b)sãoemlínguainglesa,enquantoqueo queutilizo nestetrabalhoé emlínguapor-

tuguesa.A similaridadenosresultadospodesignificarquealgumascaracterísticasda re-

alizaçãodo sistemadetransitividadesãocomunsàsduaslínguas.Um pontoimportantea

serobservadoé queostrabalhosdeMatthiessen(1999)e Shimazumi(1996)utilizam cor-

poraquenãosãoformadosporlinguagempublicitária.Naturalmente,estudoscomparativos

utilizandocorporadiferentessãonecessários,o queestáalémdo escopodestetrabalho.

Issolevaaduashipóteses:1)algumascaracterísticasdosistemadetransitividadepodem

sercomunsentrediferentesgêneros,e 2) a maior ocorrênciadessesdois tipos deproces-

sospodeserumacaracterísticade comoo falanterepresentaasexperiências.No casoda

hipótese1), estudoscomparativospoderiammostrarseessetipo devariaçãoocorreemdi-

versosgêneros,deformaaobservarseessepadrãosemantém.Jánahipótese2), osestudos
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deveriamabrangerváriaslínguasegêneros,deformaalevantarasdiferentespossibilidades

derealizaçãoprocessual.
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Figura3.3: Concentraçãodeprocessosnosmovimentos

A figura3.3 trazadistribuiçãodosprocessosnosmovimentosondeelesocorrem.

Ofertaconcentramaisde71%detodososprocessosdascartas,significandoqueeletraz

grandepartedasinformaçõesveiculadaspelosdocumentos.Na verdade,deve-seobservar

queo movimentoofertaocupaumaposiçãodedestaquedentrodascartasquecompõemo

corpusdestapesquisa,umavezqueelepodeserconsideradoo responsável peladescrição

do produto/serviçoe contémgrandepartedos esforçose procedimentosargumentativos

paraavenda/contratação,o quetambéméverificadoporoutrosestudos,comoosdeBhatia

(1993a,b)eCheung(1993).Ofertaéo únicoqueocorreemtodasascartas,mostrandoque

asuapresençaéessencialparaessegênero.

Jádemandadeaçõeséo segundomovimentocommaiornúmerodeprocessos,alémde

sero segundoemfreqüêncianascartas.O movimentocredenciaisda empresaé o terceiro

movimentocommaiornúmerodeprocessos,sendoapenaso sexto emfreqüência.

Note-se,ainda,queestabelecimentoderelaçõesapresentabaixaocorrênciadeproces-

sos,apenas0.44%.Comojá foi explicadonaanálisedogênero,estabelecimentoderelações

é tipicamenterealizadoporestruturasnominais.Porexemplo,nasaudaçãododestinatário

é comuma presençade estruturascomo: PrezadoSr., Caro Amigo etc., o que também

ocorrenasreferências, REF.: Propostadeabertura deCréditoAutomático.O únicopasso

dessemovimentoondeháaocorrênciadeprocessoséchamado,ondeháapenas5 processos
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emtodoo corpus.Outropontoa serobservadoé a ausênciadeprocessosemfinalização,

que,comojá foi discutidoanteriormente,é compostoapenasdeestruturasnominais.Dev-

ido aessesresultados,estabelecimentoderelaçõesefinalizaçãonãoserãoanalisadosnesta

seção.

Passareiagoraà análisede cadatipo de processoem cadamovimentodascartas.A

ordemdaanáliseserábaseadanosresultadosobtidosnestelevantamentoinicial.

3.2.1 Processosmateriais

Nestaseção,apresentoos processosmateriaise seusparticipantesem cadaum dos

movimentosdasCVPse dasCVSsseparadamente.Paratanto,observo quaispersonagens

maisfreqüentementerealizamosparticipantesdecadatipo deprocesso,como objetivo de

estabelecerpadrõesecontrastarosgruposencontrados.

O critério utilizadoparaa observaçãodosparticipantesfoi a realizaçãodo Ator pelas

personagens— remetente,destinatárioe o produto/serviço— nosdois gruposde cartas.

Como veremosno decorrerda análise,essaescolhase justifica pelo fato do Ator ser o

participantemaisfreqüentee por sero únicoparticipantequeé realizadopor todasasper-

sonagensdosdocumentos.

A tabela3.3trazadistribuiçãodosprocessosmateriaispelosmovimentosestudados.

Tipos Credenciais Oferta Demanda Anexos Total

de cartas no % no % no % no % no %

CVPs 79 10,795 499 68,17 133 18,168 21 2,868 732 100

CVSs 20 5,698 259 74,358 95 27,065 5 1,424 349 100

Total 99 9,419 758 72,312 228 20,932 26 2,473 1081 100

Tabela3.3: DistribuiçãodosprocessosmateriaispelosmovimentosdasCVPseCVSs

O movimentoquepossuimaiorconcentraçãodeprocessosmateriaisnosdoisgruposé

oferta, comumtotalde72,31%,sendoqueseusnúmerossãomuitomaioresquenosdemais

movimentos.Por exemplo,se o compararmoscom o segundomovimento,demandade

ações, com20,1%,observaremosqueofertaconcentratrêsvezesmaisprocessos.O terceiro

movimentoé credenciaisda empresa, seguido pelosdemaismovimentos,com números

muitomenores.
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A seguir analisareiosprocessosmateriaisnosmovimentosdasCVPsedasCVSecada

umdosseuspassos,tendocomocritério a freqüênciaprocessualemcadaumdeles.

3.2.1.1 Oferta

A tabela3.4 traz a distribuiçãodos processosmateriaisem oferta, sendoque detal-

hamentodaofertao passocomamaiorconcentraçãodeprocessosmateriais,87%(89,96%

nasCVPse 81,15%nasCVSs).Os demaisconcentrammuito menosprocessos,cercade

15%dototal.Comrespeitoaesses15%,o passocommaiornúmerodeprocessosmateriais

é introduçãodaoferta.

Tipos Intr odução Detalhe Valor Incentivo Total

de cartas no % no % no % no % no %

CVPs 19 3,82 448 89,96 20 4,02 11 2,26 498 100

CVSs 20 7,69 211 81,15 20 7,69 9 3,6 260 100

Total 39 5,15 659 87 40 5,28 20 2,64 758 100

Tabela3.4: DistribuiçãodosprocessosmateriaisemofertanasCVPseCVSs

3.2.1.1.1 Detalhamentoda oferta

Detalhamentoda oferta tem a funçãode explicar parao destinatárioo queé o pro-

duto/serviçoanunciado,descrevendo-oemtermosdeseudesempenho,ou desuaconstitu-

ição.

Personagens Produto/Serviço Destinatário Outr os Não Expresso Total
Cartas No % No % No % No % No %

CVPs 138 30,8 171 38,17 124 27,68 15 3,35 448 100

CVSs 153 72,51 44 20,85 - - 14 6,64 211 100

Total 291 44,16 215 32,63 124 18,82 29 4,4 659 100

Tabela3.5: DistribuiçãodosprocessospelosAtoresemdetalhamentoda oferta

A análisemostrouque os Atores (tabela3.5) nessesprocessossãoinstanciadospor

quatropossibilidades:1) produto/serviçoanunciado,2) destinatário,3) outraspersonagens

e4) semAtor expresso.
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Produto/serviço anunciadocomoator

Entreaspersonagensestudadas,osprocessosemqueo Ator éo produto/serviçosãoos

maisfreqüentes.Essesprocessospodemsersubdivididosemdois tipos:a) queocorreem

apenasumtipo decartaseb) queocorreemmaisdeumtipo decarta.

CVPsa CVSs

Coleções atrair(03),resumir Associação levar

Hardware minimizar, permitir(4),reduzir Telecomunicação ampliar, aumentar

Móveis gravar, resistir, prevenir abrir

abordar(4),alcançar, adequar-se, completar, cuidar,

aproximar, analisar, buscar, detalhar, dar(2)

conter, colocar(5),destacar(2), tipificação financiar, reverter,

abordagem efetivar(2),enfocar, explicar, Financeiro trabalhar, cobrir,

interromper, levar(5),manter(4), proteger(4), integrar,

mudar(2),orientar, passar(5), proporcionar(2),transformar(2)

publicar(4),questionar, realizar,

revelar(3), trazer(18),veicular(8) acompanhar,

Publicações especificação circular(25),esgotar qualidade avançar, garantir,

alcançar, atingir(21),conquistar(3), reinventar

qualidade chegar(5),consolidar(9), Concessionária conquistar

demonstrar(4),emergir, ganhar(2), Congresso promover(3)

mostrar(7),nascer

Sofware amenizar, explorar

Vestuário proporcionar

aNúmeroentreparênteses=númerodeocorrências

Quadro3.1: Produto/serviçocomo Ator: processosqueocorremem maisde um tipo de

produto/serviçoemdetalhamentodaoferta

Apesardealgunsdosprocessosqueaparecememapenasum tipo decartaspossuírem

mais de uma ocorrência,como mostrao quadro3.1, elesestãopresentesem cartasque

vendemapenasum tipo deproduto/serviço.Porexemplo,circular, em(36),ocorreapenas

emcartasquevendempublicações.

(36) a. . . . umjornal sério, filiado aoIVC, quecircula diariamenteeé lider absoluto.. .

b. ACME& ACME circulará todaaúltimaquinta-feira. . .

Outrosexemplosdessetipo deprocessosãoprevenir, em(37),queocorreemcartasque

vendemplacasdeproteçãopatrimonialeampliar, presentenascartasquevendemserviços

detelecomunicação,em(38).



Apresentação e discussão 77

(37) (P) AsplacasACME previnem contrarouboeajudamno controle

doseupatrimônio. . .

(38) (S) É umsuperpacotedeserviçossuplementaresqueamplia asvantagensdo seucelular.

Essesprocessosparecemdescrever o queé anunciado,definindoo produto/serviçoem

termosdaquiloqueelefaz.Explica-seaquiloqueéanunciadoemtermosdesuasrealizações

possíveis,o queo produto/serviçopodefazerpelodestinatárioqueo adquire.Issofazcom

queo destinatário— representadopelopronomeem2a pessoavocê— sejao Beneficiário

dessesprocessos,comomostramosexemplos(39)e (40).

(39) (P) Queoutrarevistamostrou para você. . .

(40) (S)SeuACME clubelhe dá acessoa feira.. .

O Beneficiáriodessasaçõesrealizadaspeloproduto/serviçonemsempreé instanciado

pelodestinatáriodosdocumentos,mastambémpor clientesempotencialdaempresa,nor-

malmenterelacionadosàáreadeatuaçãodaempresa,em(41)e (42).

(41) (P) Além desermuito bomparaosiniciantesnamágica,[o boletimACME] tambémtraz

para osprofissionaisasnotícias. . .

(42) (S) . . . gruposindígenasqueusarãoa palavra da tradiçãoparaofereceraosparticipantes

osvaloresqueregemaeducaçãodestespovos.. .

Essesclientes— representadospor entidadesem 3a pessoa— sãocategoriasde con-

sumidoresparaquemum determinadoprodutoou serviçoé direcionado.Aqui o mesmo

participanteé instanciadotantopelosclientescomopelosdestinatáriosdacarta,o quelhes

dáumarepresentaçãoequivalente:ambossãobeneficiadospelasaçõesdoproduto/serviço.

A funçãodessaestratégiaé fazercomqueo destinatárioseidentifiquecomessesclientes,

podendo,casoissoocorra,dizer-sequeo destinatárioestáassumindoessaequivalêncianas

representações,tornando-seum clienteempotencial.

Essepadrãoderealizaçãodosparticipantespelaspersonagenscolocao produto/serviço

comobenéficoparao seuconsumidorpossível e parao destinatáriodascartas,o quetam-

bémaconteceemoutrosmomentosdascartas.Essarepresentaçãotambémfoi encontrada
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por Ramos(1997),quetrabalhacomprojeçãodepapéisemmateriaisdepromoção.A au-

tora observou queos consumidoressãorepresentadoscomoa entidadeparaquemalgo é

feito, e nãocomoentidade-agente(Ramos,1997:197),o queacabapor retratara empresa

comoentidadeempreendedorae realizadora.Contudo,é importanteserobservadoque,no

casodedetalhamentoda oferta,o Ator é realizadopor aquiloqueé anunciadoe nãopela

empresa,o quetransfereessarepresentaçãoparao produto/serviço.Issosejustifica pelo

fatodascartasanalisadasnestapesquisateremapromoçãodoproduto/serviçocomopasso

central.Resultadossemelhantesa estetrabalhotambémforam encontradospor Martinez

(1999),queestudaváriostiposdedocumentospublicitárioseminglês.Emseuestudo,aau-

toraobservou que,pararepresentaro produto/serviçocomopotencialmentebenéficopara

o destinatárioeparao clientedaempresa,sãoatribuídosaessaspersonagensasfunçõesde

Ator edeBeneficiáriorespectivamente.

Os processosondeo Ator é instanciadopelo produto/serviçosãoresponsáveis pela

atribuiçãode característicashumanasao queé anunciado,levandoà personificaçãodessa

personagem.A personificaçãode entidadesdo discursoatravés da realizaçãode partic-

ipantesno sistemade transitividadeé um resultadoencontradoem outraspesquisasem

GSF, comoBressane(2000),queestudaa projeçãodepapéise a imagemdaempresaem

umareuniãono contexto imobiliário, Siqueira(2000),queestudaosTemasemrelatórios

anuaisemportuguêse suasversõesparao inglês,e Ramos(1997),queestudaprojeçãode

papéisemmateriaisdepromoção.Bressane(2000)mostraqueelementosnãoanimados—

comoanúnciosdejornaise osprodutosvendidospelaempresa— tambémocorremcomo

Atoresemprocessosmateriais(Bressane,2000:96). Issotambémé discutidopor Siqueira

(2000),ondea empresaé Temaemum númerograndede exemplose, portanto,Ator em

umnúmeroconsiderável deprocessos.Porfim, Ramos(1997)mostraqueasempresaspro-

dutorasdemateriaispromocionaissãoAtor emproposiçõesquelhesprojetamo papelde

autorasdosprodutosquecomercializam.Um pontoquediferenciaestetrabalhodosan-

terioresé a forma comoo levantamentodosprocessose seusparticipantesfoi realizado,

umavez quea análisedosprocessosa partir dosmovimentospermitiu a observaçãode

diferentespadrõesdepersonificação.Assim,cadamovimento(e passo)secaracterizapor
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possuirdiferentespadrõesdepersonificação,sendo,nocasoespecíficodedetalhamentoda

oferta, apersonagempersonalizadao produto/serviçoanunciado.

Osagentesdosprocessosmateriaispodemou nãocoincidir como sujeitogramaticale

como Temadasorações.No exemplo(43), umaplacadecomputadoresé Ator, Sujeitoe

Temaemumaproposição,aopassoqueem(44),o agenteeo sujeitonãocoincidemcomo

Tema.

(43) (P) O novo ChipsetACME // integra asoluçãoACME 3D Graphics. . .

(44) (P)Dasmúsicasmaisnobresemaisheróicas,// a sérieACME traz paravocê,entreoutras,

duasdasmaisrecentes.. .

A variaçãono Campoé um elementoimportanteparaos processosnosquaiso pro-

duto/serviçoé Ator, postoqueasescolhassãobaseadasnasdiferentesespecificidadesde

cadaumdeles.Porexemplo,umacoleçãoparadidáticaatrai o interesse,comoem(45);um

bonétransferebeleza,comoem(46); aopassoqueumsoftwareamenizao caminhoparaa

tecnologia,comoem(47).

(45) (P) Umacoleçãoparadidáticaqueatrai o interessedascrianças...

(46) (P) Umprodutosingular, quetransfere beleza,levezaeapromoçãodesuamarca.

(47) (S) E seo caminhoadiantetornar-secheiodesolavancos,nãosepreocupeo ACME pode

amenizaressecaminho.

A Meta e a Extensãonessesprocessospodemserrepresentadaspor umasériede en-

tidades,comopúblico-alvo dosdocumentos,como em (45), ou aquilo queo produtose

propõea realizar, comoé o casode(46)e (47).

As cartasquevendempublicaçõesdestacam-sepor teremseusprocessosdivididosem

trêssubgrupos:a)processosdeabordagem;b) processosdeespecificaçãoec) processosde

qualidade.O primeiroestárelacionadoàdescriçãodoassuntoabordadoporessesprodutos,

ou seja,quetipo deinformaçãoessesjornais/revistas/programasveiculam,comomostram

(48)e (49).

(48) (P) A ediçãoseráumgrandeguiaqueorientará o leitor.. .
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(49) (P) A ACME foi buscarahistóriada.. .

O segundotrazasespecificidadestécnicas,ou seja,a periodicidadedecirculação,em

(50).

(50) (P) É um suplementoquecircula todaúltima quinta-feiradecadamês.. .

Porfim, o terceirogrupoestáligadoa conquistasqueparecemgarantira qualidadedo

produto/serviço,exemplos(51)e (52).

(51) (P) A RevistaO ACME já nasceulíder emantématéhoje

(52) (P) A revistaACME a ACME evoluiu muito nessesoito anos,e conquistoua confiançada

leitora.. .

Dentrodessastrêscategorias,os processosde abordagempossuemmaior númerode

itenslexicaisdiferentes.Talvezumdosmotivosqueexpliqueessamaiordiversidadesejao

fatodosjornaiserevistasanunciadosveicularemdiferentestiposdeinformaçãoe,portanto,

teremescolhaslexicais próprias.Por exemplo,uma revista relacionadaa construçãode

casasaborda assuntos,em (53), ao passoqueuma revista de TV por assinaturacontém

informações,em(54).

(53) (P)Esteprojeto � derevista� abordará assuntoscomo:1) casaconstruída:-praia,campoou

cidade;2) casareformada

(54) (P) A revista contém informaçõesimportantestanto em relaçãoao perfil do assinante

ACME, como.. .

Jáosprocessosde especificaçãoparecemserde carátermaisgeral,estandoemcartas

quevendemmaisdeumprodutoeditorial,comoéo casodecircular:

(55) (P) O SuplementoACME circulará todaaúltimaquinta-feiradecadamês.

(56) (P) Periodicidade:� A revistaACME� circula +/- dia 15 domêsdecapa.. .

Porfim, osprocessosdeconquistatambémocorrememmaisdeum produtoeditorial,

comomostramosexemplos(57)e (58).
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(57) (P) a REVISTA ACME, ediçãode Julho/95,quejá alcançouumatiragemde 360.000ex-

emplares. . .

(58) (P) A previsãoéalcançarmos[RevistaACME] osseisdígitosem. . .

As cartasqueanunciamprodutosfinanceiros(nasCVSs)tambémpodemter seuspro-

cessossubdivididos.Aqui háapresençadeduascategorias:a)processosdetipificaçãoeb)

processosdequalidade.

Nosprocessosdetipificação,o serviçoé Ator emproposiçõesqueexplicamo serviço

anunciadoemtermosdaquiloqueeleofereceaodestinatário,sendoquediferentesserviços

realizamdiferentestiposdeações.Porexemplo,cobrir, em(59),éusadoemumaproposição

quedefinequaléaamplitudedeumseguro,aopassoqueumbancoeseucartãodecrédito

propiciamaaquisiçãodebens,comoem(60).

(59) (S) Seguro Bagagemquecobre perda,rouboouextravio debagagem. . .

(60) (S) O bancoACME e seucartãoACME estãoabrindoasportasdo mundoda informática

paravocê.

Nos processosde qualidade,a preocupaçãoé mostrarparao destinatárioo patamar

alcançadopeloqueé anunciado,(61)e (62).

(61) (S)Visa,umcartãodecréditoquesimplesmentereinventou o conceitodecréditonomer-

cado. . .

(62) (S) Produtosde investimentocustomizadosqueatendemà suasnecessidadesespecíficas.

Além. . .

Comofoi dito no início destaseção,háoutrogrupodeprocessosondeo Ator é o pro-

duto/serviçoecujaocorrêncianãoestálimitadaaumúnicogrupodecartas,comomostrao

quadro3.2.Essesprocessostambémdescrevemo queéanunciado,mascomumadiferença

importante:suaescolhaparecesermenossensível àsvariaçõesno Campo.Por exemplo,

ofereceré utilizadotantoemcartasquevendemprogramasdecomputador, (63),comoem

cartasquevendemseguros,(64).
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(63) (P) A MotherBoard ACME oferecedesempenhocapazde. . .

(64) (S) O ACMEGold oferece: — SegurodeAcidentesPessoais.. .

.

Tipo de carta Produto/serviço
Processos

Ajudar Fazer Oferecer Atender Trocar

Coleções 2 3

Móveis 2

Publicações 18 2

CVPs Software 2 4 7

Hardware

Placas 1

Prog.TV 1

CVSs Financeiros 7 5 1
Linhasaéreas 1

Quadro3.2: Produto/serviçocomo Ator: processosqueocorremem maisde um tipo de

produto/serviçoemdetalhamentodaoferta

O fato dessasescolhasocorreremindependentementedo tipo de cartaindica quees-

sassãoaçõesquepossuemum graudegeneralidademaior, sendousadasnadescriçãode

váriosprodutos.Portanto,elaspodemserescolhaspossíveisem umavariedademaior de

Registros,umavezqueessesdocumentospossuem,pelomenos,umadiferençanavariável

Campo:aquiloqueéanunciado.

Nosprocessosanalisadosacima,pôde-severificarqueapersonificaçãodoprodutoedo

serviçoparecefuncionarcomoumaestratégiade persuasão,mostrandoosbenefíciosque

essapersonagemtrazparao destinatário.Aqui, emcontextosondeháprosódiasemântica

positiva9, o produto/serviçoé representadodeumaformaativa;eleé o realizadordeações

que sãoresponsáveis pela suaprópria descrição.Já o destinatárioé representadocomo

recebedordasaçõesrealizadaspelo produto/serviço,tentando-se,assim,estabeleceruma

relaçãodetrocaentreessasduaspersonagens.Contudo,nota-sequeessarelaçãoé unilat-

eral:éo produtoqueoferecebenefíciosaodestinatário,retratadocomoaqueleaquemeles

sãodirecionados.Issofazcomqueo destinatáriosejaretratadocomoumapersonagemmais

passiva,cujafunçãoéseraqueleparaquemasaçõesrealizadaspeloprodutosãofeitas.

9Nesteestudo,essetermo estásendoutilizado de acordocom BerberSardinha(2000b).Para o autor,
prosódiasemânticaé a associaçãorecorrenteentre itens lexicais e um camposemântico,indicandouma
certaconotação(negativa,positivaou neutra) (BerberSardinha,2000b:02).
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Essarepresentaçãodaspersonagenscriaumsistemadeescolhasondeo produto/serviço

realizaaçõesquebeneficiamo destinatário,quepodesetornarumdeseusclientes,levando

aumarelaçãodo tipo: benfeitor=Ator � beneficiado=Beneficiário.

O destinatário comoAtor

Osprocessosemqueo destinatárioéo Ator possuemasegundamaiorfreqüência.Eles

ocorrememsentençasquedemonstramcomoo destinatáriopodeutilizar o produto/serviço

anunciado,ou ainda,dequeserviçoseledesfrutaaoadquiri-lo.

EssesprocessostambémsãosensíveisavariaçõesdeCampo.Exemplosdessavariação

sãoevitar, em(65),queocorreemcartasquevendemseguros,

(65) (S) Como ACME SeguroUniversitário,vocêevita queseufuturocorrariscos. . .

eacumular, em(66),queocorreemcartasquevendemcartõesdefidelidade.

(66) (S) . . . usandoosserviçosdasempresascredenciadasaoprograma.Assim,vocêacumula

pontosno seucartão.. .

Osprocessosondeo destinatárioéAtor podemserdivididosemdoistipos:a)processos

deutilizaçãoeb) processosdeprocedimento,comomostrao quadro3.3.

CVPsa CVSs

Coleções
util.b testemunhar, obter(2),viver(2)

Telecom.
util. economixar

proced. desenvolver(3), interromper(2),cancelar(3) proced. reativar

aproveitar(2),administrar(6),continuar,

Financeiro

acumular, adiar, cadastrar(3),

util encontrar(3),colocar(6),ler(10),manter, util. estender, evitar(4), identificar

Public. participar(5),usar(6),verificar pontuar, trocar, usar(7),

proced.
aceitar(3),cancelar(5),exceder utilizar(4)

fornecer, receber proced. digitar, optar(3),reservar

Hardware util. acessar(2) Congresso proced. reservar(2)

Software util. comprar(3),pegar

aNúmeroentreparênteses=númerodeocorrências
bLegenda:util.=utilização;proced.=procedimento

Quadro3.3: DestinatáriocomoAtor emdetalhamentoda oferta

Nosprocessosdeutilização,oescritorparecerepresentarodestinatáriocomousuáriodo
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produto/serviço,deformaaexemplificaro queéanunciadoapartirdaquelequefaz(Ramos

1997:158).Entretanto,elessãodiferentesdosprocessosquepossuemo produto/serviço

comoAtor, umavezqueo produto/serviçoédescritoapartirdequemusao queéanunciado

enãoapartir desuacapacidadederealização,comomostramosexemplos(67)e (68).

(67) (P) . . . vocêvai pegaradireçãoemanobraro seunegócio . . .

(68) (S) . . . vocêvai viver situaçõestãoinesquecíveisquantoado professorFulano. . .

Nosprocessosdeprocedimento,nãoháaexemplificaçãodoproduto/serviço,comonos

exemplosanteriores,massim aspectostécnicose procedimentaisdaoferta.Elesrepresen-

tamaçõesrelacionadasà compra/contrataçãodo queé anunciado,sendoqueo destinatário

nãoéobrigadoarealizá-las.Nessesubgrupoháapresençadediferentesníveisdemodaliza-

ção/modulação,dependendodo tipo designificadoveiculado,comomostramosexemplos

aseguir:

(69) (P) Vocêpodecancelarsuaassinatura a qualquermomento.. .

(70) (P) O anúncioenviadonãodeve excedero tamanhomáximode20 linhas...

(71) (P) . . .vocêpoderáativá-lo � o segurosaúde� agoramesmo.. .

Em detalhamentoda ofertaobservam-sealgunspadrõesderealizaçãodosdemaispar-

ticipantes.A Meta,em (72) e (73), e a Extensão,em (74) e (75), sãorepresentadaspelo

produto/serviçooferecidoeocorremnosprocessoscujoAtor éo destinatário.

(72) (S) Comelevocêrecebeumarendaextra deR$200,00por. . .

(73) (P) Vocêpodecancelarsuaassinatura aqualquermomento.. .

(74) (S) Vocêvai obter o programadedemonstraçãodamotherboard em. . .

(75) (P) . . . excelentemídiaparavocêcolocarseuprodutoemcontatocom.. .

Issopareceserum resultadodo tipo de descriçãoveiculada,umavez queos proces-

sossãorelativos àquilo queo destinatáriopodefazercom/encontrar no produto/serviço;

fazendocom quea presençadessapersonagemcomoMeta e Extensãosejaumaescolha

natural.
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Essesdoistiposdeprocessostrazemalgumasinformaçõesimportantessobreaformade

representaçãododestinatário,queéretratadocomosejá tivesseadquiridooproduto/serviço

enãocomocompradorpossível.A realizaçãodosparticipantespelaspersonagenstemcomo

baseumaestratégiamanipulativa;aotornaro destinatárioum usuário,o escritordascartas

parecequererqueeleseidentifiquecomaquiloqueé produzido.Seo destinatárioassumir

essarepresentaçãodurantea leitura,pode-sedizerqueaestratégiafoi bemsucedida.Note-

se,também,queo destinatárioétrazidoparaacartaparadescrevero produto/serviçoanun-

ciado;por isso,o queé oferecidoocorrecomoMeta/Extensão,umavezqueeleé alvo das

açõesdeutilizaçãoe deprocedimentos.

Além dessesdois tipos de processos,há um númerobempequenode Atores instan-

ciadospelosclientesda empresa(apenas10 ocorrências),tambémdescrevendoo pro-

duto/serviçoa partir deseuuso.Entretanto,observa-sequea realizaçãodo Ator por uma

entidadeem 3a pessoapareceresultarem umadescriçãomais impessoal,ondea preocu-

paçãoparecenãosermaisa identificaçãodo destinatáriocomo produto/serviço.Essere-

cursoéutilizadoquandoo escritordascartasquerdeixarclaropontosque,aomeuver, são

problemáticosparaa interação,umavez queelesveiculaminformaçõesquenão trazem

benefíciosaodestinatário.Por exemplo,aoexplicar a diferençaentreasváriasformasde

pagamentode prêmiosem um seguro,o escritorprefereutilizar o termobeneficiário,em

(76):

(76) (S)Em casodemortenatural,osbeneficiáriosrecebemindenizaçãoemdinheiro,emcaso

demorte.. .

O mesmoocorreemumacartaquevendeanúnciosemumjornal: quandoascondições

parapublicaçãosãocolocadas,o Ator passaa sero clientee nãomaiso destinatário,em

(77):

(77) (P) O clientepodeusar somenteaCITAÇÃO emtexto corrido,nasseguintessituações.. .

Talvezo quejustifiqueessatrocadepersonagenssejaa necessidadedenãoprejudicar

o processode identificaçãoquevinhasendoconstruído.O escritorparecenãoquererque
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o destinatárioseidentifiqueemproposiçõesquenãotragaminformaçõespositivas,trans-

ferindoaslimitaçõesdo produto/serviçoparaoutrapersonagem.

Outras personagenscomoAtor es

Ainda em detalhamentoda oferta, observa-seque há um conjuntode processosnos

quaisnenhumadaspersonagensem foco ocorrecomoAtor. Elesocorremnascartasque

vendemespaçoparaanúnciospublicitáriosem jornaise revistasou coleçõesde vídeose

CDs.

No casodascartasquevendemjornaise revistas,parecehaver a necessidadedecarac-

terizaro produtoeditorialemtermosdo seupúblico-leitorou público-alvo, umavezqueo

leitor dacarta(e possível anunciante)precisasaberparaquemo veículodecomunicaçãoé

dirigido, em(78)e (79).

(78) (P) Estaorientaçãofoi planejadaparaatingir um público queprecisade orientaçãopara

comprar.. .

(79) (P) A RevistaACME é lida porumpúblicoformadordeopinião. . .

Tipos de cartas processos

Jornais/Revistas compor(4), ler (8), optar(3),revender

afogar, arriscar, arrasar(4),arrastar, assombrar, beber, cair(5),contrapor, coletar,

destruir, escrever, elevar,emitir, escorregar, executar(2),encontrar,

Coleções enfrentar, emergir, fumar, devorar, executar, incinerar, interferir,

lutar, maravilhar, mexer, otimizar, morrer, materializar,

perseguir ,pegar, provocar, soterrar,

rolar, resgatar, sofrer, surfar, tragar

Quadro3.4: ProcessosemqueoutraspersonagenssãoAtor emdetalhamentoda oferta

O destinatáriodacartapodeusaressainformaçãoparadecidirsepublicará— ounão—

umanúncionoveículodescritopelascartas.O processodemanipulaçãododiscursoocorre

deformaacriarumaidentificaçãoentredoispúblicos:a)aqueleaquemo veículosedestina

e b) aquelequeo destinatário— e provável anunciante— esperaalcançar. Dessaforma,

o escritordascartasobjetiva mostrarqueo público que lê o seuveículo(jornal, revista,

suplementosetc.)é o mesmoqueo destinatárioda cartagostariade alcançarao publicar

umanúncio.
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Jánascartasquevendemcoleções,osprodutosanunciados(CDsevídeos)sãocaracter-

izadospeloseuconteúdoepor informaçõesbiográficasdosdiferentespersonagens/artistas

a quemo produtoestárelacionado,ou por fenômenosnaturaisretratadosnascoleções,de

(80)a(82).

(80) (P) O big one- o grandeterremotoquepodearrasar aCalifórniaaqualquer

momento.. .

(81) (P) Porém,ninguémantesdele � Bach� epoucosdepoiselevaram amúsica.. .

(82) (P) O experientevulcanólogoquefoi traído pelaaparênciatranquilado Galeras

Nessesprocessos,háa exploraçãodasinformaçõestrazidaspeloprodutooferecido,ou

a quemelesedestina,nãohavendoa preocupaçãoemmostrardesempenhoou qualidade.

Essetipo de processotambémestárelacionadoa variaçõesno Campo,umavez queeles

ocorrememcartasquevendemdoistiposespecíficosdeprodutos:coleçõese anúnciosem

publicações.Essesdois tiposde produtospossuemcaracterísticasqueparecemdemandar

essetipo deescolha,umavezqueo conteúdodascoleçõesdevesercolocadoparao possível

comprador, enquantoqueo anunciantenecessitasaberseo público-alvo deumapublicação

estádealgumaformarelacionadoaopúblico-consumidordoanúncio.

CVPsa CVSs

Produto processos Serviço processos

Hardware basear Congresso desenhar, promover

Publicações
comercializar(2),exibir, distribuir ,

Financeiro
creditar, depositar, pré-aprovar

imprimir(2), planejar, publicar(3) reativar, transportar

Móveis aplicar - -
Software reagir, validar - -

aNúmeroentreparênteses=númerodeocorrências

Quadro3.5: ProcessossemAtor expressoemdetalhamentodaoferta

Comofoi dito acima,adescriçãodoproduto/serviçotambémocorreemcontextosonde

o Ator não estáexpresso.Como mostrao quadro3.5, essetipo de processoé o menos

freqüentenos dois gruposde cartas,sendosensível a variaçõesno Campo.Exemplosa

seguir:
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(83) (S) Como seguroACME, seupatrimônioestábemprotegido24 horaspordia.

(84) (S) O valor definidoserácreditado emsuacontacorrente.GrandeSão. . .

(85) (S) Essaconferênciafoi desenhadadeformaaatenderasnecessidadesdos.. .

Nessesprocessos,o queé anunciadoocorrecomoMetaou comoExtensão,sendore-

sultadodeaçõesondeo responsável por essaaçãonãoestáexpresso.

3.2.1.1.2 Intr oduçãoda oferta

Introduçãoda oferta tema funçãodeapresentaro produto/serviçoparao destinatário.

A análisemostrouqueduassãoaspossibilidadesderealizaçãodoAtor: 1) aempresareme-

tentee 2) o produtooferecido.Os processosnosquaisa empresaé o Ator sãoa grande

maioria,comomostraa tabela3.6.

Cartas CVPs CVSs Total

Personagens no % no % no %

Empresa 17 54,05 20 45,95 37 100

Produto 2 100 - - 2 100

Total 19 48,71 20 51,29 39 100

Tabela3.6: DistribuiçãodosprocessospelosAtoresem introduçãoda oferta

Comomostraoquadro3.6,aseguir, amaioriadosprocessosencontradosemintrodução

da ofertaestãopresentesemmaisdeum tipo decarta.

Cartas CVPs CVSs

processos/produtos Coleç. Public. Hard. Máq. Prog.tv Finan. Congr. Cursos Telec.

apresentar 2 1 1 2 1

colocar 1 1

Promoção lançar 1 1 1

fazer 1 1 2

trazer 1 1 1 1

pôr 1

publicar 1

criar 5 1

desenvolver 1

inaugurar

Preparaçao organizar 3

preparar 2

reunir 2 2

selecionar 2

Quadro3.6: EmpresacomoAtor em introduçãodaoferta
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Essesresultadossãoimportantespor mostraremque há variaçõesnos passosde um

mesmomovimento.De fato, o detalhamentoda oferta se destacapor ser o passomais

sensível a variaçãode Campo,pois colocaascaracterísticasdo produto/servico,tratando

de suascaracterísticase especificidades.Por outro lado, os passosintroduçãoda oferta,

incentivose valor possuemuma variaçãomenor, pois nãoestãorealizandofunçõesque

seapoiemem característicasdo queé anunciado.Por exemplo,a introduçãodo produto

independedesuaaplicabilidadeaodestinatário,oudequaiscaracterísticaselepossua,como

mostramosexemplos(86)e(87),ondeo mesmoprocessoéutilizadoparavenderdoistipos

deprodutosdiferentes.

(86) (P) � Nós� preparamosparavocê,estudante,umaofertaespecial.. .

(87) (S) Porisso � Nós� preparamosumaofertaexclusiva: Abrindosua.. .

Comomostratambémo quadro3.6,osprocessosondeo Ator é instanciadopelaem-

presaremetentepodemsersubdivididosem dois grupos:a) processosde preparaçãoe b)

processosdepromoção.

Nosdepreparação,podemserencontradosprocessoscomocriar, em(88),e reunir, em

(89),cujafunçãoédestacaro atodecriaçãodoproduto/serviçopelaempresaremetente.

(88) (S)A ACME phonecriou umapromoçãoespecial:aoviajarparao exterior vocêfazassua

ligações.. .

(89) (P) A ACMElife ea ACME coleçõesreuniram paravocêosmaisfamososclássicos.. .

Nessesprocessos,decriação,aempresaérepresentadacomoumaentidadeempreende-

dora (Ramos,1997: 196) e responsável pela criação/idealizaçãoe realizaçãoefetiva do

produto/serviço(ThompsoneThetela,1995).A empresaé,então,retratadacomoentidade

querealizaaçõesembenefíciododestinatário.Exemplosaseguir:

(90) (P) . . .a Editora ACMEe o CanalACME selecionaram

para vocêumacoleçãocomalta. . .

(91) (S)O bancoACME acabadelançarumprodutomuitoespecial,desenvolvido para pessoas

comovocê. . .
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Jánosprocessosdepromoção,podemserencontradosprocessoscomolançar, em(92),

e colocar, em (93), cuja funçãoé destacara disponibilizaçãodo produto/serviçono mer-

cado.

(92) (S) O bancoACME acabade lançar um produtomuito especial...

(93) (P) A TV ACME colocano mercadoumanova programação...

Nessesprocessos,de promoção,a empresatambémé retratadacomoentidadeativa e

empreendedora,sendorepresentadacomoresponsável pelaaçãodelançamentodoproduto

no mercado,comoem(94)e (95).

(94) (P) . . .apresentamo-lhesnossosserviços, trazendoprodutose assistênciatécnica.. .

(95) (P) A ACME temo prazerdeapresentar[paravocê]o novo processadorACME III. . .

Em introduçãoda oferta, a entidadebenfeitorapassaa sera empresaremetente,o que

ocorregraçasasuapresençacomoAtor nessesprocessos,eaentidadebeneficiadacontinua

a serrepresentadapelodestinatário.Nessesprocessos,o Beneficiárioé instanciadoapenas

pelo destinatáriodascartas.Ao contráriode detalhamentoda oferta, o escritornãotenta

fazercom queo destinatáriosereconheçaem umacategoria de clientes;ele sugereuma

relaçãodiretaentreessapersonagemeo produto/serviço.

Observa-se,ainda,queo produto/serviçorealizatodasasMetaseExtensões:

(96) (P) A ACME criou o Seguro ACMEResidencialMais . . .

(97) (S) Na linha deBancodeDadosestamostrazendoduasnovidades. . .

Pode-sedizerqueessepadrãoderealizaçãodosparticipanteséumresultadodafunção

dessepasso,que é colocaro que é anunciadocomo resultadode açõesrealizadaspela

empresaremetente.

Na ordemtípica dosmovimentos,a introduçãoda oferta antecedeo detalhamentoe

ambosocorremdepoisdecredenciaisda empresa. Essaposiçãointermediáriaé umapos-

sível explicaçãoparaos padrõese asrepresentaçõeslevantadosem introduçãoda oferta,

poisessepassopareceservircomoum elementodetransiçãoentreascredenciaise o de-
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talhamento, marcandoa relaçãoda empresacom o produtoe da empresa/produtocom o

destinatário.O escritordascartasparecefazerumatransferênciada representaçãodaem-

presaparao produto/serviço,o queparecefundamentalparao processoargumentativo das

cartas.É importantemostrarqueo produto/serviçopodeherdarascaracterísticasda em-

presaremetente:já que a empresacria "algo" em benefíciodo destinatário,esse"algo"

deveráserigualmentebenéficoparaessapersonagem.

Thompsone Thetela(1995:122-123),queanalisamanúnciosdeprodutos/serviçosem

inglês,colocamquea representaçãodaempresacomoentidadedisponibilizadorade pro-

dutos/serviçosé comuma textospublicitários.Paraosautores,issorefleteo tipo de inter-

açãopresentenosdocumentos,ondea empresaé sempreretratadacomobenéficaparao

destinatário.Os resultadoslevantadosem introduçãoda oferta corroboramos resultados

de Thompsone Thetela(1995),umavez queumadasrepresentaçõesda empresaé a de

disponibilizadoraebenfeitoraparao destinatário.

HáapenasdoisprocessosondeaempresanãoéescolhidacomoAtor, ambosnasCVPs:

iniciar e estrear, com umaocorrênciacada.Elesestãorelacionadosa dois subgruposes-

pecíficosdasCVPs:estrear estápresenteemumacartarelativa aoanúnciodeespaçoem

mídia televisiva, em (98), e suautilizaçãomarcao início de uma nova sériede progra-

mações.

(98) (P) . . .a nova programaçãodaACME TV estréia10 emabril.. .

Jáiniciar érelativoaumaliquidação,oferecidaporumaboutiquederoupasmasculinas,

em(99).

(99) (P) Nossaliquidaçãoseinicia dia 00-00-00. . .

10No casoespecíficodeestrear, hápossibilidadededoissignificados:umrelacional,emqueseteria:A nova
programaçãoda ACMETV é emabril . . . .; e outromaterial,utilizadonesteestudo:A nova programaçãoda
ACMETV começa/inicia-seemabril . . . Naverdade,aopçãopelaclassificaçãodesseprocessocomomaterial
ocorreuporqueaestréiadeumprogramasubentendepreparativosinstitucionais(comoproduçãodecenários,
contrataçãode profissionais,vendade cotasde patrocínioetc.), que não parecemestarpresentesem sua
contrapartidarelacional.AgradeçoaCarlosA. M. Gouveia(FaculdadedeLetrasdaUniversidadedeLisboa),
porchamarminhaatençãoparaessequestionamento.
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Essesprodutospossueminício — e por vezestérmino— definido:um programade

televisãopossuium dia específicoparao início de suastransmissões,ao mesmotempo

queamudançadepreçosgeradapor umaliquidaçãotambémpossuidatadeterminadapara

ocorrer, sendoquenadatadeenvio/recebimentodacarta,elesaindanãoestãodisponíveis

parao destinatário.

3.2.1.1.3 Valor

Em valor, tantoa empresaremetentecomoo destinatáriopodemocorrercomoAtores,

comomostraa tabela3.7.Dentreessasduasrealizações,o destinatárioéo maisfreqüente.

Personagens destinatário empresa Total

Cartas no % no % no %

CVPs 4 57,14 3 42,86 7 100

CVSs 8 80 2 20 10 100

Total 12 70,59 5 29,41 17 100

Tabela3.7: DistribuiçãodosprocessospelosAtoresemvalor

Comomostrao quadro3.7,a seguir, háapenasquatroprocessosemvalor, mostrando

quenessepassoavariaçãodeCampopareceterpoucainfluêncianasescolhasprocessuais.

processos

Tipos de Cartas Produtos/Serviços Empresa destinatário

debitar comercializar fazer pagar

Coleções 3

CVPs Publicações 1 4

Prog.deTV 1

CVSs Financeiro 2

Telecom. 8

Quadro3.7: ProcessosmateriaispelarealizaçãodoAtor emvalor

Essesprocessospossuemumpadrãobemdefinido:quandooAtor éodestinatário,como

em(100)e (101),eleé representadocomocomprador.

(100) (P) 5x de38,00quevocêpagacomseucartãodecréditoou débitoemcontacorrente.. .

(101) (S) E vocêpaga em até 15 vezescom uma das melhores taxasdo mercado: 4,5% ao

mês. . .
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Quandoa empresaremetenteé o Ator, comoem(102)e (103),parecehaver umaação

decobrançaquerecaisobreo destinatário,queaindaé retratadocomocomprador.

(102) (P) Nósdebitaremosem seucartãodecréditoo valor inacreditáveldeR$9,90*.

(103) (P) Debitaremosemseucartãoo preçoopcionaldeR$ 0,00.. .

Em ambos,a Meta podeser representadapelo valor a ser pago,sendoque,no caso

dedebitar, ou a conta-correntedo destinatárioou seuscartõesdecréditoocorrememuma

circunstânciadelugar.

Nosdoistiposdeprocessosacima,o destinatárioéo pagador, podendoseragentedessa

ação,ou alvo de umaaçãodecobrança.A utilizaçãodessesprocessosparecetrazermais

informaçõesdo queo valor a serpago,ou mesmoa formadepagamento,minimizandoa

açãodecobrançaou pagamento.Quandoo destinatárioé Ator, asproposiçõesincluemel-

ementosfacilitadores,vantagensoferecidasaocliente,queocorremnaformadeelementos

circunstanciaisde modo,ematé 15 vezes, comumadasmelhores taxas, comomostrao

exemplo(101),aquirepetidopor conveniência.

(101) (S) E vocêpaga em até 15 vezescom uma das melhores taxasdo mercado: 4,5% ao

mês. . .

Quandoo Ator éaempresa,aaçãodecobrançaparecesertratadacomoumincentivo à

compra,comoem(104).

(104) (P)OBancoACMEencarrega-sededebitá-losautomaticamenteemsuacontacorrente.. .

3.2.1.1.4 Incentivos

Em incentivosháduaspossibilidadesderealizaçãodo papeldeAtor: a empresareme-

tenteeo destinatário,comomostraa tabela3.8.
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Personagens destinatário empresa Total

Cartas no % no % no %

CVPs 15 60 10 40 25 100

CVSs 5 33,33 10 66,66 15 100

total 20 50 20 50 40 100

Tabela3.8: DistribuiçãodosprocessospelosAtoresem incentivos

Osprocessosondeaempresaremetenteé o Ator sãoapresentadospeloquadro3.8.

Cartas CVPs CVSs
processos/produtos Loja Coleç. Public. Vest. Finan. Cursos L. Aérea Telecom

colocar 3 1
dar 2 2 1 1

oferecer 2 2
mandar 1

recompensar 1
conceder 1
retribuir 1

presentear 1
premiar 1

reembolsar 1

Quadro3.8: Ator/empresaem incentivos

QuandoaempresaremetenteéAtor, elaérepresentadacomooferecedordosincentivos

paracompradoproduto/serviçoanunciado,enquantoqueo destinatárioéo receptordesses

incentivos:

(105) (P) . . . damosavocêaoportunidadedeassistirao1o vídeopor10diassemcompromisso.

(106) (S) . . . umacondiçãoespecialquedaremosparasuaparticipação.. .

Em incentivos, a empresatentatornaro produto/serviçomaisatraenteaodestinatário,

oferecendodescontose vantagensque não estãorelacionadosao desempenhodo que é

anunciado:

(107) (S) Aproveite todasasvantagensqueo BancoACME colocaà suadisposição.Por isso

preparam.. .

Aqui a relaçãobenfeitor � beneficiado,tambémidentificadanos passosanteriores,

pareceestarmaisclara,umavezquea idéia trazidapor essesprocessosestárelacionada,
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principalmente,à aberturadeconcessões— entreelaspreçose vantagens—, asquaissão

direcionadasaodestinatário,justificandosuapresençacomoBeneficiário,comomostrao

exemplo(108).

(108) (P) Porisso,amelhorformaderecompensarmosseusuporteé lheoferecendo. . .

Emboranãorelacionadodiretamentecomoobjetivodestetrabalho,valeapenaobservar

aformadenomeaçãodaspersonagens11 nessesprocessos.Essanomeaçãopodedemonstrar

maior ou menorproximidadeentreo remetentee o destinatário.Nos casosondea prox-

imidadeé maior, comoem (109) e (110), a empresaremetente,na maioriadasvezes,é

instanciadapelonós institucional,aopassoqueo destinatárioé tratadopelopronomeem

2a pessoa:

(109) (P) Porissoestamosoferecendoa vocêumaexcelenteoportunidadepararenová-la.. .

(110) (P) . . . a melhor forma de recompensarmosseu fundamentalsuportenestahoradifícil

queatravessamos.

Issomostraqueemincentivosháumapreocupaçãoemaproximarasduaspersonagens.

Estudoscomo os de Ramos(1997: 156-157)e Thompsone Thetela(1995: 117-120)já

analisaramestaquestão,mostrandoqueessetipo deinteraçãoéaprivilegiadaemmateriais

publicitáriosepromocionais.

Por outro lado, há tambémcasosondea forma de aproximaçãodo leitor é diferente,

comoem(111)e (112).Nessecaso,háum aparentedistanciamentodo leitor, dando-lhea

possibilidadedeoptarporsero clientedaempresa.Essejogomanipulativo émuitosimilar

aojá levantadoemdetalhamentoda oferta,ou seja,casoo destinatáriosereconheçanessa

categoria,o objetivo daestratégiafoi alcançado.

(111) (S) InicialmenteaACME estarápremiandoseusclientes. . .

(112) (S) . . . venharetiraro brindequeestamosoferecendoaosaniversariantesdestemês.

11Apenasobservamosligeiramentequestõesdeinterpessoalidade,englobandoformasdedistanciamentoe
solidariedade,queestãoforadoescopodestetrabalho.Naturalmente,essasquestõesprecisamdeumaanálise
maisaprofundadaepodemservircomopontodepartidaparaoutrosestudosquevenhamampliarosresultados
destapesquisa.
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Tiposde Produtos/ Processos

cartas Serviços concorrer ganhar receber

Coleções 5

CVPs Publicações 1 4 1

Vestuário 2

CVSs Financeiro 1

Telecom 4

Quadro3.9: Processosmateriaisondeo destinatárioéo Ator em incentivos

Jáos processosondeo destinatárioé o Ator sãotrazidospelo quadro3.9. O tipo de

relaçãodo destinatáriocomos incentivosé diferente,umavezqueessapersonagemé re-

tratadadeformamaisativa:

(113) (S) E apartir do 2o anovocêaindaganha50%dedescontoemtodasasanuidades...

(114) (P) E mais:junto comasegundafita, vocêrecebeumacamiseta.. .

Aqui odestinatárioparececonquistaro incentivo,daíAtor/Beneficiário(Halliday,1994),

no atodacompra/contrataçãodoproduto/serviço,comoem(115)e (116).

(115) (P) . . .vocêassinaeganhamais10%dedescontosobreo preçodecapa.. .

(116) (P) A cadanovacompravocêrecebeum cupom,aumentandoaindamais.. .

Essetipo de representaçãoé interessantepor trazerumarelaçãocondicional.Ao con-

trário dos processosondea empresaé o Ator, os incentivos não estãoà disposiçãodo

destinatário,massimrelacionadosàcompradoqueéanunciado.Talvezessetipo derepre-

sentaçãosejaa maistensadentrodeoferta, umavezqueo escritorpareceestarrealizando

umaespéciede pressãosobreo destinatárioda carta.Nessesprocessos,a idéiaveiculada

é a de conquistadessesincentivos,quesó aconteceatravésde suacompra.Issopodeser

interpretadocomoumatentativadeintervençãono comportamentodo destinatário,apesar

denãoocorreremoraçõesnaformaimperativa.

Um pontoa serobservadoé quenãoháparticipantesinstanciadospelaempresareme-

tentenessesprocessos,o que talvez se justifique pelo tipo de significadoveiculadopor

essasproposições.A pressãosobreo destinatáriopodenãocondizercoma representação

veiculadaemoferta,queé adebenfeitoraparao destinatário.
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3.2.1.1.5 Algumas conclusões

À luz dosresultadosobtidosatéo momento,pode-seafirmarquecadaum dospassos

de oferta possuemdiferentespadrõesde realizaçãono sistemade transitividade,osquais

sãomotivadospelafunçãorealizadaporcadaumdeles.Assim,pode-sedizerqueospassos

deofertasãocaracterizadospor trêsaspectos:a) formaderepresentaçãodaspersonagens,

b) idéia semânticatrazidapeloprocessoe c) realizaçãodosparticipantes.Assim,quando

o escritoroptapor descrever o queé anunciadoutilizandoum dospassosde oferta, ele

estárealizandoumasériedeescolhasno nível léxico-gramatical,quevariamdepassopara

passo.

Porexemplo,detalhamentoda ofertapodesercaracterizadopor possuirtrêsformasde

representaçãodaspersonagens,cadaumadelascomescolhaspróprias:

Produto/ o queo produto Destinatário

serviço poderealizar /Cliente

Ator Processo Beneficiário

Benfeitor Material Beneficiadopeloproduto

Quadro3.10:Produto/serviçocomo benfeitor para o destinatárioem detalhamentoda

oferta

Destinatário
o quepodeserfeito

Produtocomo produto

Ator Processo Meta/Extensão

Usuário Material Elementoutilizado/comprado

Quadro3.11:Destinatáriocomousuáriodoprodutoemdetalhamentoda oferta

Outras Descrever

personagens o conteúdo

Ator Processo

Quemdescreveo produto Material

Quadro3.12:Outraspersonagensdescrevendoo produtoemdetalhamentoda oferta

Assim,seoescritoroptarporretratarodestinatáriocomobeneficiadoeoproduto/serviço

como benfeitor, o tipo de processoe a realizaçãodos participantespelaspersonagens

seguirão o padrãotrazido pelo quadro3.10. Casoo objetivo sejaretrataro destinatário
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comousuáriodo produto/serviço,o padrãoescolhidoseráo trazidopelo quadro3.11,ao

passoquea descriçãoou conteúdotrazidospelo produtoseguirá o padrãoresumidopelo

quadro3.12.

Secomparamosessasrepresentaçõescomasveiculadasem introduçãodaoferta, vere-

mosqueháalgumasdiferenças:

Empresa criar
Produto Destinatário/

/serviço Cliente

Ator Processo Meta/Extensão Beneficiário

Benfeitor/criador Material Elementocriado Beneficiadopelaempresa

Quadro3.13:Empresacomobenfeitoraparao destinatárioecriadoradeprodutos/serviços

em introduçãodaoferta

Empresa disponibilizar Produto

Ator Processo Meta/Extensão

Disponibilizador Material Elementodisponibilizado

Quadro3.14:Empresacomodisponibilizadoradoprodutoem introduçãoda oferta

Nessepasso,a funçãodebenfeitorpassaparaa empresaremetente(quadro3.13),que

tambémé retratadacomoa criadorado produto/serviço,sendoquea forma de represen-

taçãodo destinatáriomanteve-seconstante:ele aindaé quemse beneficiada ação.Por

outrolado,a empresaremetentepodetambémserrepresentadacomodisponibilizadorado

produto/serviço(quadro3.14).Em introduçãodaoferta,podemosobservarqueaprincipal

diferençaentreosprocessosdedisponibilizaçãoecriaçãoestánaidéiaveiculadapor esses

verbos,umavezqueambospossuemo mesmopadrãoderealizaçãodaspersonagens.

Em incentivos, foramlevantadasduasformasderepresentação,comomostramosquadros

3.15e3.16.

Empresa Conceder Destinatário

Ator Processo Beneficiário
Benfeitor Material Beneficiado

Quadro3.15:Empresacomobenfeitoraparao destinatárioem incentivos
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Destinatário conquistar

Ator Processo

conquistador Material

Quadro3.16:Destinatáriocomoconquistadordeincentivosem incentivos

Quandoaempresaremetenteéo Ator, a idéiaveiculadapeloprocessoéaconcessãode

descontose facilidadesparao destinatário(Beneficiário),o queéumarepresentaçãomuito

similar à levantadaemdetalhamentoda ofertae em introduçãoda oferta.Issomostraque

a representaçãodo destinatáriocomobeneficiadoécomumàmaioriadospassosdeoferta,

apesardeestarememcontextosdiferentes.Nessepasso,o destinatáriotambémpodesero

conquistadordosincentivos,sendorepresentadodeformaativa.

Destinatário pagar

Ator
ProcessoPagador

Quadro3.17:Destinatáriopagadoremvalor

Empresa cobrar Destinatário

Ator
Processo

Cir cunstânciade lugar

Cobrador Pagador

Quadro3.18:Empresacomocobradoraedestinatáriopagadoremvalor

Porfim, emvalor háa representaçãodo destinatáriocomopagadordosvaloresestipu-

ladosparacomprado produto/serviço.Umaparticularidadeinteressantenestepassoé que

arepresentaçãodaspersonagensnãomuda,apesardehaverumavariaçãonarealizaçãodos

participantes(quadros3.17e3.18),o quenãoé algocomumnascartas.

3.2.1.2 Demandade ações

Demandadeaçõesé o segundomovimentocommaiornúmerodeprocessosmateriais.

Duassãoas possibilidadesde realizaçãodos Atores: a) o destinatário— que é o mais

freqüente— eb) aempresaremetente,comomostraa tabela3.9.
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Personagens destinatário empresa Total

Cartas no % no % no %

CVPs 161 87,97 22 12,03 183 100

CVSs 140 97,90 3 2,01 143 100

total 201 88,93 25 11,07 226 100

Tabela3.9: DistribuiçãodosprocessospelosAtoresemdemandadeações

Na análisedo gênero(seção3.1), observou-sea presençade dois tipos de demandas,

as ostensivas (ou diretas)— ondeo Ator é instanciadopelo destinatário,como mostra

o exemplo (117)— e asnão-ostensivas(ou indiretas)— ondeo Ator é instanciadopela

empresaremetente—, comomostrao exemplo(118).

(117) (S) . . .a respeitoadataseconteúdosprogramáticosentre emcontato . . .

(118) (P) Contandocom a compreensãode todos, [Nós] colocamo-nos a � sua� dis-

posiçãoparaquaisquer. . .

3.2.1.2.1 As demandasostensivas(ou dir etas)

As demandasostensivassãomaioria,podendoserdivididasemdoistipos:a) demanda

decompra, comoem(119),eb) demandadeprocedimentos, comoem(120).

(119) (S) � você� Façao seuseguroACME.. .

(120) (S) � você� Preenchaa proposta.. .

As demandasde compratêm a funçãode levar o destinatárioa comprar/contrataro

produto/serviçooferecido,sendoqueseusprocessospodemserdivididosemdoisgrupos:

a)processosqueocorrememapenasumtipo decartaseb) processosqueocorrememmais

deumtipo decarta.
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CVSs CVPs

Serviços processos Produtos processos

adquirir, antecipar, cadastrar,dividir, assumir, demorar,

Financeiro completar, garantir(2), levar, optar, Coleções manter(4), receber(5),

pagar, passar, realizar, trocar transformar

Congresso desfrutar, reservar (2) Móveis certificar, começar(4)

Telecom. utilizar (2), reativar, voltar Publicações anunciar, vestir(2)

Vestuário presentear(2)

ProgdeTV programar

Quadro3.19:Demandadecompra: processosqueocorrememapenasumgrupodecartas

Apesardealgunsdosprocessosqueocorrememapenasum grupodecartaspossuírem

maisde umaocorrência,comomostrao quadro3.19,elesestãopresentesem cartasque

vendemapenasum tipo deproduto/serviço.Porexemplo,programarestápresenteapenas

na cartaquevendeanúnciostelevisivos,em (121),ao passoquecomeçar, em (122),está

presenteapenasemumacartaquevendeplacaspatrimoniais.

(121) Programea redeACME!

(122) Começejá o programadepatrimôniodesuaempresa.. .

Essavariaçãoocorreporqueos processostrazemdemandasquesãobaseadasnases-

pecificidadesdaquiloqueseanuncia.Porexemplo,anunciar, comoem(123),refleteuma

açãodeaquisiçãodeespaçosparaanúnciospublicitários,aopassoquereativarestáligado

à re-contrataçãodeumserviçodepager, comoem(124).

(123) (P) Nãodeixe deanunciar nestaediçãodeACME.. .

(124) (S) Reative seupageragoramesmoeGANHE . . .

Emoutraspalavras,nosdadosnãoháocorrênciadeaçõescomoreativarumanúnciode

jornal,assinaraativaçãodeum pager, começarumarededeTV etc.Issoaconteceporque

há umarelaçãode colocaçãoentreo processoe a Meta/Extensão— queé realizadapelo

produto—, fazendocom que o sentidosejaconstruídopela ocorrênciaconjuntadesses

elementos.
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Tipos Produtos/ processos

de cartas Serviços aceitar aproveitar conferir experimentar fazer perder reservar

Coleções 1 2 1

CVPs Publicações 1 2 4 2 2 3

Móveis 1

Máquinas

Prog.deTV 1 1 2

Financeiro 3 7 2 2 1

CVSs Telecom. 2 1 2

Concessionária 1 1

Congresso 2

Quadro3.20:Demandade compra:processosqueocorremem mais de um tipo de pro-

duto/serviço

Jáos processosqueocorremem maisde um tipo de produto/serviçosãoem número

menor, comomostrao quadro3.20.Essesprocessospodemserescolhaspossíveisemmais

deum contexto desituação,poiselesocorremindependentementedavariável deCampo.

Um exemplodessetipo deprocessoé aceitar, queocorrenavendadecoleções,em(125),

enadeserviçosfinanceiros,(126).

(125) (P) Aceiteesteconvite eaproveiteumaoferta. . .

(126) (S) Aceitenossoconvite eentreparaesteseletogrupo.. .

Comrelaçãoàsdemaispersonagens,observa-sequeo produto/serviçopodeestarpre-

sentecomoMeta:

(127) (S) Adquira seucartãoACME Visa. . .

ou comoextensão:

(128) (S) FaçasuaschamadasdentrodoEstadodeSãoPaulo.. .

Issopareceserum resultadodo tipo dedemandarealizada.Umavezqueosprocessos

retratamumaordemdecompradireta,a presençado produto/serviçocomoMetae Exten-

sãose justifica pelo fato dessapersonagemsero elementoa sercomprado/contratadoe,

portanto,afetadopelaaçãoaserrealizadapelodestinatário.
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Quadro3.21:Processosmateriaisdedemandadeprocedimentos

Passemosagoraparademandade procedimentos.Essademandaestárelacionadaa

etapasou ações,as quaisdevem ser cumpridaspara que haja a formalizaçãoda com-

pra/contrataçãodo produto/serviçooferecido:
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(129) (S) � você� Preenchaeenvie apropostaanexa pelocorreio(nãoénecessárioselar).. .

(130) (S)ParateracessoaoCréditoAutomáticoACME, � você� compareçanasuaAgênciapara

assinatura.. .

Como mostrao quadro3.21, páginaanterior, os processosque realizama demanda

de procedimentospodemsersubdivididos em duascategorias:a) processosde encamin-

hamentoeb) processosdecontato.

Osprocessosdeencaminhamentoestãorelacionadosaopreenchimentoeenvio dedoc-

umentos(comocuponsepropostas),exemplos(131)e (132).

(131) (S) Preenchaapropostaanexa eenvie pelocorreio.. .

(132) (P) Preenchaeassineo cuponanexo eenvie-o aindahojeno.. .

Jánosprocessosdecontato,o remetentetentafazercomqueo destinatárioestabeleça

algumtipo deligaçãocomaempresaremetente.Nessesprocessos,háademandadecontato

interpessoaldireto,exemplos(133)e (134).

(133) (S) Agendeumavisita agoramesmo.. .

(134) (P) ... tir e suasdúvidaseprogrameaRedeACME.. .

Nessemovimento,háumpequenonúmerodeBeneficiários,representadospelaempresa

remetente(nóscoletivo).EssesBeneficiáriosocorrem,normalmente,nosprocessosondehá

demandadeprocedimentos, mostrandoquea empresaremetenteé aquelaquesebeneficia

daaçãodeenvio:

(135) (P) . . . � você� preenchaeenvie o formulárioanexo paranossofax.. .

Tantonademandadeprocedimentoscomonadecontato,aescolhado processoparece

nãoestarligadaaespecificidadesdoproduto/serviço.Porexemplo,aaçãodepreencherum

formulário nãoparecerelacionadaà vendade coleções,no exemplo(136), ao passoque

entregar umcupomtambémnãopossuirelaçãocomavendaderoupas,comoem(137).

(136) (P) Preenchaeassineo cuponanexo eenvie- o aindahojenoendereçoabaixo.. .
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(137) (P) Preencha-o[o cupom]eentregue-o naloja . . .

3.2.1.2.2 Demandasnão-ostensivas(ou indir etas)

Observa-seque,nasdemandasnão-ostensivas,apenasa empresaremetenteocorreno

papeldeAtor, sendoqueo objetivo dessasdemandasé levaro destinatárioaentraremcon-

tatocoma empresaremetente.Aqui, ao invésdeutilizar verbosno imperativo, a empresa

remetentesecolocaà diposiçãoparacontatos,comoem (138), ou realizaumademanda

modalizada,comoem(139).

(138) (P) Semmaisparao momento,colocamo-nosa � sua� disposiçãoparaquaisquer.. .

(139) (S) Comoo númerodeparticipantesé limitado, aguardamosdesdejá a confirmaçãode

suapresençapor telefone,fax,e-mailou internet.

Osprocessosquerealizamessademandasãoemnúmerobempequeno(quadro3.22)e

nãosãosensíveisa variaçõesdo Campo,umavezquea maioriadelesocorreemmaisde

umgrupodecartas.

Tipo Produtos/ Processos

de Cartas Serviços Firmar Colocar Aguardar Contar Esperar

Coleções 1

Publicações 2 6 1 4 3

CVPs Equipamentos 1

Móveis 2

Máquinas 1

ProgTV 1

Vestuário 1

CVSs Congressos 1 1

Financeiro 1

Quadro3.22:Processosmateriaisdedemandaindireta

Observa-sequeessetipo de demandaocorremaisnasCVPsdo quenasCVSs,o que

parecemostrarqueosescritoresdascartasdeserviçooptammenosporesserecurso.

Nessesprocessos,a Meta é instanciadapelo destinatário,comoem (140),mostrando

queessapersonageméo alvo dademandarealizada.

(140) (S) Estamosesperandoa sualigação.
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O destinatáriopodetambémestarpresenteemumacircunstânciadebenefício— à (..)

disposição/aoseudispor —, comoem (141),o quepareceserumaforma de diminuição

do impactodessademanda,umavezqueo destinatárioé representadocomoaquelequese

beneficiadaaçãorealizadapelaempresa.

(141) (P) Colocamo-nos,desdejá, aoseudisporparaqualqueresclarecimento.. .

3.2.1.2.3 Algumas conclusões

À luz dosresultadosacima,pode-seafirmarqueasdemandasostensivas(ou diretas)

e não-ostensivas(ou indiretas)sãodiferentesemdoisaspectos,sendo:a) nasescolhasno

sistemadetransitividadeeb) naformaderepresentaçãodaspersonagens.

Com relaçãoàsescolhasno sistemade transitividade,cadaum dostipos de demanda

mostrou-sediferenteemdoisaspectos:

1) Na naturezadosprocessosescolhidos: asdemandasostensivasenão-ostensivaspos-

suemdiferentestiposdeprocessos— verquadros3.19,3.20,3.21e3.22—, indicandoque

o tipo defunçãorealizadapor cadaumadelasinfluenciaessetipo deescolha.

2) Na realizaçãodosparticipantes pelaspersonagens: asdemandasostensivase não-

ostensivaspossuempadrõesdistintosde realizaçãodos participantespelaspersonagens.

No casodasdemandasostensivas,o Ator é sempreinstanciadopelodestinatáriodosdoc-

umentos,aopassoqueo produto/serviçoocorreapenascomoMeta,Extensãoou emuma

circunstânciadebenefício,o quepodeserrepresentadopeloseguinteesquema:

Destinatário compra/procedimento Produto Produto

Ator
Processo Meta/ Cir cunstância

Material Extensão de lugar

Quadro3.23:Realizaçãodosparticipantespelaspersonagens:demandasostensivas

Jáasdemandasnão-ostensivas(ou indiretas)secaracterizampor teremseusAtoresin-

stanciadospelaempresaremetente,aopassoqueodestinatárioocorreemumacircunstância

debenefícioouMeta:
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Empresa mostrar-sedisponível Destinatário Destinatário

Ator
Processo Cir cunstância

MetaMaterial de benefício

Quadro3.24:Realizaçãodosparticipantespelaspersonagens:demandasnão-ostensivas

Essasdiferençassão,na verdade,umaconseqüênciadasformasde representaçãodas

personagens.Nesseponto,éoportunoretomaralgunsconceitossugeridosporThompsone

Thetela(1995),paraquemumanúnciodeprodutos/serviçospodeservisto,essencialmente,

comoumcomando,umavezqueeleéa linguisticattemptto influencethebehaviourof the

otherparticipant (ThompsoneThetela,1995:115).Em seutrabalho,Thompsone Thetela

(1995)discutemquaissãoasprincipaisformasde realizaçãode comandosem materiais

publicitários,apontandoqueelestêm seuimpactodiminuídoatravésde um sistemaque

envolve diversasestratégias.Entreelasestãoo usode oraçõescondicionais,colocandoa

responsabilidadedo cumprimemtodaordemsobreo leitor,

To test drive one of our models,(. . . ), complete the form. . .

— (ThompsoneThetela,1995:115)

autilizaçãodequestões,tratandoo comandocomoumasugestão,

So why not give them [Super Noodles] a whirl?

— (ThompsoneThetela,1995:116)

amodalização,utilizandopartículascomoplease:

Please, send a donation. . .

— (ThompsoneThetela,1995:116)

ou umatentativadefazercomqueo destinatárioseidentifiquecomumacategoriadecon-

sumidorespossíveis,osquaisjá possuem,ou examinam,o queéanunciado:

Be curious and take a look at each boonet. . .

— (ThompsoneThetela,1995:116)

Os resultadosde Thompsone Thetela(1995) sãoimportantespor mostraremqueas

demandasem textos publicitáriosnão sãosimplesordens;elasajudama construiruma

representaçãodo destinatário.Em todosostiposdedemandaobservados,háumatentativa

deinfluenciaro comportamentododestinatário,sendoqueo objetivofinal éfazê-loadquirir
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aquilo queé anunciado.Nasdemandasde compra,observa-sequea empresaremetente

parecemostrarquea oportunidadede compraé única,sendoqueo destinatário,mesmo

sendoo Ator, guardatraçosdeBeneficiário:

(142) (P)Estarbeminformadoé tãoimportantecomoterumbomcurrículo.Aproveiteaoferta

exclusiva.ACME Indispensável.

(143) (P) Comecejá o programado patrimôniodesuaempresae aproveiteestaPROMOÇÃO

ESPECIALqueaACME estáoferecendo.. .

Ainda nasdemandasdecompra,háexemplosdeprocessosondeo destinatárioé repre-

sentadocomo"experimentador"daquiloqueé anunciado.Nessesprocessos,a comprae a

testagemdo produto/serviçocaminhamjuntas:

(144) (P) Experimente ACME edescubraporquêquemfazo Brasil lê ACME.. .

Dentrodasdemandasdeprocedimento,asdemandasdeencaminhamentosãoumaação

complexa,umavezquesuarealizaçãojá autorizaacompra,comomostrao exemplo(145).

(145) (P) Preenchae assineseucupompersonalizadoanexo aindahojee recebao álbum de2

cds. . .

As demandasdecontatopareceminduzir o destinatárioaoestabelecimentodenegoci-

ações,quepodemou nãosignificara efetivaçãodo negócio.Nessescasos,o destinatárioé

alvo deum convite; sendoquesuaaceitaçãoé umademonstraçãode interessepeloqueé

anunciado:

(146) (S) Parasabermaisa respeitodasdataseconteúdosprogramáticosentre

emcontato com. . .

As demandasnão-ostensivastambémvisamao contatoentrea empresaremetentee o

destinatário.Contudo,suaformamaismodalizadatemimplicaçõesnasescolhasdosistema

detransitividade:o destinatáriodeixadeserAtor, passandoa sero Beneficiário,comoem
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(147),ouaMeta,comoem(148).

(147) (S) Colocamo-nosa suadisposição. . .

(148) (P) Contamoscomum retornoparabreve destaconceituadaempresa. . .

Essamudançacausaalteraçõesnaformacomoo destinatárioéretratado:aoinvésdeser

aquelesobrequemumademandarecai,elepassaa serbeneficiadoou atingidopelasações

queaempresarealiza.Essejogonosistemadetransitividadeajudaaminimizaraordemde

contatoqueestásendorealizada,deixando-amaisamenaparao leitor.

Um pontochavenadiferenciaçãoentreostiposdedemandaéanaturezadaaçãoesper-

adaemresposta.No casodasdemandasdecompraedeenvio, espera-sequeo destinatário

adquirao produto/serviçoou queenvie documentos.As demandasdecontatoe asdeman-

dasnãoostensivaslevamo destinatárioa realizarumaaçãomista:a realizaçãodo contato

(ir atéa empresa)podeserconsideradaumaaçãomaterial,aopassoquea negociaçãoque

seseguiráéumaaçãotipicamenteverbal.

Apesarderealizaremfunçõesdiferentesdentrodascartas,ostiposdedemandalevanta-

dosmostramqueatentativadepersuasãododestinatárioestápresenteemtodaselas.Outro

fato a serpercebidoé que,apesarde seralvo da demanda,o destinatáriotambémguarda

traçosde Beneficiáriona maioriadosprocessos,o queparecereafimarasrepresentações

já levantadasnaanálisedeoferta (seção3.2.1.1),ondea empresaremetenteaparececomo

benfeitoraparao destinatário.Entretanto,deve-senotarquea funçãoassociadaa essarep-

resentaçãoé diferente,umavezqueem demandade açõesela pareceestarrelacionadaà

minimizaçãodasdemandasrealizadas12.

3.2.1.3 Credenciaisda empresaeenvio de documentosanexos

Emcredenciaisdaempresa, apenasaempresaremetenteocorrecomoAtor, o quepode

serexplicadopelafunçãodestemovimento:definiraempresacomoentidadedequalidade,

capaze confiável. Os processosnessemovimentopodemserdivididos em dois tipos: a)

12O estudodarelaçãoentreasrealizaçõesdo sistemadetransitividadee seusefeitosno nível interpessoal
fogedo escopodestetrabalho,ficandoumasugestãoparaaampliaçãodestapesquisaemtrabalhosfuturos.
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processosdeinvestimentoe b) processosdeexperiência.

Osprocessosdeinvestimentosãoapresentadospeloquadro3.25.

CVPs CVSs

Processos Produtos Serviços

Publicações Software Vestuário Eletrônicos Concessionária Curso Financeiro

abrir 1

atualizar 1

confirmar 1

investir 2 1

desenvolver 1

relizar 1 1

oferecer 1 2

atender 1 2

ampliar 1

superar 1

Quadro3.25:Processosmateriaisdeinvestimentoemcredenciaisda empresa

Aqui, o objetivo é demonstrara qualidadedo produto/serviçooferecido,através de

proposiçõesquemostramcomoaempresavemmelhorandosuacapacidadedeproduzir/prestar

osprodutos/serviçosanunciados,comoem(149)e (150).

(149) (P) [Nós]Tambémrealizamospesquisasqualitativasesporádicasepesquisas.. .

(150) (P) [Nós] Somosespecializadosna áreacontábile por essemotivo atualizamosos sis-

temascomsegurançaeagilidade.. .

As escolhasdosprocessosde investimentonãosãoafetadaspor variaçõesno campo

do discurso;elasparecemveicularum tipo derepresentaçãoqueé comuma váriasempre-

sas:a necessidadedesemostraratualizadae conscientedasnecessidadesdo mercado.Por

exemplo,investir ocorreemcontextosquemostramcomoa empresaestámelhorandosua

atuaçãono mercado,nosexemplos(151)e (152).

(151) (P) A editora ACME sistematicamentetem investido em pesquisase informaçõessobre

suaspublicações.. .

(152) (S)Paratanto[A ACME] investiuemtecnologiadepontaenosmelhoresequipamentose

profissionais.. .
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Ainda nessesprocessos,observa-sealgumasocorrênciasdeBeneficiários,quesãoin-

stanciadosporentidadesem3a pessoa,representandoumacategoriadeclientesdaempresa,

comomostrao exemplo(153).

(153) (P) Estamosdesenvolvendonossaequipede vendas,de compras,de estoque,de expe-

dição,administrativo financeiro,enfim todo o nossopessoalparaquepossamos, a cada

dia,atendermelhornossosclientes.

Dessaforma,o clienteéaqueleparaquemessasaçõessãofeitas,procurando-sedemon-

strara preocupaçãodaempresaremetenteemmelhorservi-lo.Nesseponto,busca-sefazer

comqueodestinatáriodosdocumentosseidentifiquecomessacategoriadeclientes,tentando-

serealizarumaestratégiade manipulaçãotextual. Comovimos naanálisedaoferta,esse

recursotambémé usadoem detalhamentoda oferta (seção3.2.1.1.1)e incentivos(seção

3.2.1.1.4),coma mesmafunçãoencontradaemcredenciaisda empresa, o quemostraque

essaestratégiaéumelementocomumemváriaspartesdacarta.

CVPs CVSs

Produtos processos Serviços processos

Máquinas atuar, completar, conduzir Cursos usar(2), reunir

Software propor, eleger Financeiros contribuir (2)

Vestuário utilizar Concessionária conquistar

alcançar, adequar, ampliar, apostar, atender(2)

Publicações crescer, criar, filiar, garantir

operar, prestar(3), provar, terminar

valorizar, vir

Quadro3.26:Processosmateriaisdeexperiênciaemcredenciaisdaempresa

Os processosde experiênciasãoapresentadospelo quadro3.26.Essesprocessosuti-

lizamo passadodaempresacomoelementocapacitador, o queacontecededuasformas:1)

peloseutempodeatuaçãono mercado,comoem(154)e 2) por conquistasrealizadasem

suahistóriainstitucional,comoem(155).

(154) (P) A ACME, atuandohámaisde25 anosnessaárea,estáplenamentehabilitada.. .

(155) (S)A ACMEconquistouo certificadodequalidademundialconhecidocomoISO9002.. .
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A formaderepresentaçãodaempresaé o quediferenciaosprocessosdeinvestimento

dosprocessosde experiência.No casodosprocessosde investimento,a empresarealiza

modificaçõesem suaestruturade forma a beneficiaro destinatáriodascartas,queé seu

consumidorpossível:

(156) (P) Estamosdesenvolvendonossaequipede vendas,de compras,de estoque,de expe-

dição.. .

Jánosprocessosdeexperiência,avivênciadaempresadentrodesuaáreadeatuaçãoé

utilizadadeformaa trazer-lhe credibilidade:

(157) (S) A SantaACME vem crescendoporquesepreocupaemseramelhor. . .

EssesresultadostambémcorroboramoutrosestudosemGSF, comoéo casodeRamos

(1997),Thompsone Thetela(1995)e Martinez(1999).No trabalhode Ramos(1997),a

empresaremetenteé retratadacomo entidadeempreendedorae realizadora,que benefi-

cia osdestinatáriose clientes(Ramos,1997:197),aopassoqueosestudosdeThompson

e Thetela(1995)e Martinez(1999)tambémidentificama empresacomopotencialmente

benéficaparao destinatário.Issonospermiteafirmar, mesmoqueespeculativamente,que

essarepresentaçãodaempresaéalgocomumàrealizaçãodeprocessosmateriaisemvários

tipos de textos promocionais,podendoserumacaracterísticadessetipo de discurso.Por

outrolado,o tipo derepresentaçãoveiculadapelosprocessosdeexperiêncianãofoi encon-

tradoem nenhumdosestudosacima,o quetalvez indiquequeessarepresentaçãoé uma

característicado gêneroanalisadonestapesquisa.

Passemosagoraparaenvio dedocumentosanexos.

O movimentoenvio de documentosanexosé opcionale ocorreem 28,43%dosdocu-

mentosestudados.Suafunçãoé avisar o destinatárioda presençade documentosanexos,

descrevendoseuconteúdoemlinhasgerais.Comomostraa tabela3.10,osAtorespodem

seraempresaremetenteouo destinatário.
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Personagem Destinatário Empresa Total

Tipo deCartas no % no % no %

CVPs 8 38,1 13 61,9 21 100

CVSs 2 40 3 60 5 100

Total 10 38,46 16 38,46 26 100

Tabela3.10:DistribuiçãodosprocessospelosAtoresemenvio dedocumentosanexos

Osprocessosmateriaisemenvio dedocumentosanexossãoapresentadospeloquadro

3.27.A maioriadosprocessosocorreemmaisdeum grupodecartas,mostrandoqueeles

sãopoucosensíveisavariaçãodeCampo.

Processos

Tipos de cartas Produtos/Serviços destinatário remetente

receber anexar encaminhar enviar fazer passar

CVPs Publicações 7 2 1 4 3 2

Progs.deTV 1

Linhasaéreas 1

CVSs Telecom. 1

Cursos 1 1

Congresso 1

Quadro3.27:Processosmateriaisemenvio dedocumentosanexos

Essesresultadossãoimportantespormostraremquenemtodososmovimentos,oupas-

sos,possuemamesmaformadevariaçãodeCampo,o quesejustificapelafunçãoexercida

por cadaum deles.Seobservarmosos resultadosobtidosatéo momento,perceberemos

quedetalhamentoda ofertae demandade açõessãoos quepossuemmaior variação.No

casodedetalhamentodaoferta, issoocorreporquesuafunçãoéessencialmentedescritiva,

trazendodetalhessobreo produto/serviço,quevariadecartaparacarta,aopassoquede-

mandade açõestraz ordensde compraespecíficasparacadaproduto/serviço.Por outro

lado, credenciaisda empresa,incentivose envio de documentosanexos possuempouca

variação,umavezquesuafunçãonãoestáligadaàsespecificidadesdo produto/serviçoou

àsrealizaçõesdaempresa;os incentivospodemserdadose osdocumentosanexospodem

serenviadosindependentementedoqueéanunciadonacarta.

O destinatárioé Ator em apenasum processo:receber. Ali ele é Ator com traçosde

Beneficiário(Halliday, 1994),o queocorredevido à naturezada açãorealizada,umavez

queo ato de recebimentodessesdocumentospressupõeseuenvio pelo remetente.Como
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mostramosexemplos(158)e(159),essesprocessossempreocorremnaformaprogressiva,

o queparecedaraodestinatárioa idéiadesimultaneidadeentrea leiturado documentoe o

recebimentodo material.

(158) (P) Vocêestárecebendoo guiaACME.. .

(159) (S) . . .vocêestárecebendoo programadoseminário.. .

Jánosprocessosnosquaiso Ator é a empresaremetente,o destinatárioé o Benefi-

ciário dasaçõesdeenvio. Contudo,pode-seobservarqueelenemsempreestáexpressona

proposição.Em algumasocorrências,comoé o casodo exemplo(160),o Beneficiárionão

é instanciado;elepareceserrecuperável pelocontexto, umavezqueo destinatárioé quem

estárecebendoacartae, logicamente,osdocumentos.

(160) (P) Estamosencaminhando(anexo)[paravocêleitor] um briefingdo

jornal ACME . . .

Em outroscasos,o Beneficiárioestápresentenaproposição,em(161),sendoinstanci-

adopelodestinatário.Nessescasos,hásempreautilizaçãodo pronomelhe.

(161) (S) . . . estamoslhesenviando o catálogoanexo, queapresenta.. .

3.2.1.3.1 Algumas conclusões

À luz dosresultadosobtidosnestaseção,pode-seafirmarqueasdiferentesrepresen-

taçõesdaempresaremetenteedodestinatárioemcredenciaisdaempresaeenvio dedocu-

mentosanexosgeramdiferentespadrõesléxico-gramaticais.Porexemplo,secompararmos

osdoispadrõesderealizaçãolevantadosemcredenciaisda empresa,observaremosqueas

diferençasestãono tipo deaçãoinstanciadoporcadaprocessoenaformacomoo clienteé

representado.
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Empresa investir Cliente

Ator Processo Cir cunstânciadeBenefício

Benfeitor/empreendedor Material Beneficiadopelaempresa

Quadro3.28:Empresacomoempreendedorae benfeitoraparao clienteemcredenciaisda

empresa

Empresa conquistar/atuar

Ator Processo

Empreendedor Material

Quadro3.29:Empresacomoempreendedoraemcredenciaisda empresa

Nosprocessosdeinvestimento(quadro3.28),observa-sequeo cliente— queo escritor

queridentificarcomo destinatário— é levadoemcontanasrepresentações,umavezque

"o fazerinvestimentos"é realizadoembenefíciodessapersonagem,aopassoquenospro-

cessosde conquista(quadro3.29),o clientenãoestápresentena proposição.Essesdois

padrõestambémtrazemduasformasdiferentesde representaçãodaempresa:nosproces-

sosdeconquista,a empresaé retratadaapenascomoempreendedora,aopassoque,nosde

investimento,elanãosóé empreendedoracomotambémbenfeitora.

Jáemenvio dedocumentosanexos, foram levantadosdoispadrões,comomostramos

quadros3.30e3.31.

Empresa enviar Destinatário

Ator Processo Beneficiário

Benfeitor Material Beneficiadopelaempresa

Quadro3.30:Empresacomobenfeitoraparao destinatárioemenvio dedocumentosanexos

Remetente receber

Ator Processo

Beneficiado Material

Quadro3.31:Destinatáriocomobeneficiadoemenvio dedocumentosanexos
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Apesardessesprocessosretrataremdiferentesformasdefazer, alémdepossuíremdifer-

entespadrõesde realizaçãodosparticipantespelaspersonagens,a análisemostrouqueo

tipo de representaçãoveiculadopor elesé a mesma.Em ambosos casos,o destinatário

é retratadocomobeneficiado— e portantorecebedor— dosdocumentosenviadospela

empresaremetente.

Os resultadoslevantadosem credenciaisda empresae documentosanexos mostram

representaçõesdaempresaremetente— comobenfeitoraparao destinatário— e do des-

tinatário — como beneficiadopela empresa— que tambémestãopresentesem vários

passosde oferta (seção3.2.1.1),como introduçãoda oferta (seção3.2.1.1.2),incentivos

(seção3.2.1.1.4)e,decertaforma,emdetalhamentodaoferta(seção3.2.1.1.1).Issoparece

mostrarqueháumaformaderepresentaçãodaspersonagensquepermanececonstanteem

todososmovimentosnarealizaçãodosprocessosmateriais,apesardasdiferentesfunções

exercidaspor eles.Nesseponto,é oportunoretomaro conceitoderessonância:Thompson

(1998)colocaqueasrealizaçõesdosistemadetransitividadeformampadrõesderepetição,

os quaisvisam a mantero "tom" de um texto, que poderiaser definido como um con-

junto derepresentaçõesqueocorremconstantementeemum texto. No casoespecíficodas

cartasestudadasnestapesquisa,o "tom" veiculadopelosprocessosmateriaiséo debenefí-

cio parao destinatário.Assim,qualquerquesejao objetivo deum movimento(ou passo),

elesemprerepresentaráo destinatáriocomoaquelequetema ganhar, coma aquisiçãodo

produto/serviço,alémderepresentara empresaremetentee o produto/serviçocomoasen-

tidadesquepossibilitamesseganho.

Seobservarmososresultadosobtidosatéo momento,notaremosquedetalhamentoda

oferta (seção3.2.1.1.1)— ondeo produto/serviçoé descritodeacordocomsuaspossibil-

idadesdeusoou realização— e demandadeações(seção3.2.1.2)— ondeháa ordemde

compra— sãoaspartesdacartaondehámaiorvariaçãonoCampoeconcentraçãodepro-

cessos,sugerindoumarelaçãoentreessesdoisfatores.Issoocorreporqueo detalhamento

daofertaeademandadeaçõesrealizamfunçõesqueseapoiamnasespecificidadesdaquilo

queéanunciado,o queparecelevaràescolhadeumnúmeromaiordeprocessos.Defato,os

demaismovimentospossuemumnúmeromuitomenordeitenslexicais,sendobemmenos



Apresentação e discussão 117

sensíveis ao Campo.Essesresultadossãoimportantespor mostraremque,nasdiferentes

partesde um texto, o Campodo discursotendea variar de forma diferente:quantomais

detalhadofor um movimento,maiorseráo númerodeprocessos.

Terminadaaanálisedosprocessosmateriais,passareiparaosprocessosrelacionais.

3.2.2 Processosrelacionais

Intr odução

Nestaseção,estudareios processosrelacionaise seusparticipantesnosmovimentos.

Para tanto,observarei quaispersonagensmais freqüentementerealizamos participantes

de cadatipo de processo,com o objetivo de estabelecerpadrõese contrastaros grupos

encontrados.

O critério utilizadoparaaobservaçãodosparticipantesfoi a realizaçãodo Portador, do

IdentificadoedoPossuidorpelaspersonagens— remetente,destinatárioeproduto/serviço

— nosdoisgruposdecartas.Comoseveránodecorrerdaanálise,essaescolhasejustifica

pelofatodessesparticipantesseremosmaisfreqüentesemcadatipo deprocessorelacional.

A tabela3.11traza distribuiçãodosprocessosrelacionaispelosmovimentos.

Tipos de credenciais oferta demanda Total

cartas no % no % no % no %

CVPs 24 10,81 180 81,08 18 8,11 222 100

CVSs 6 6,38 85 90,43 3 3,19 94 100

Total 30 9,49 265 83,86 21 6,65 316 100

Tabela3.11:DistribuiçãodosprocessosrelacionaispelosmovimentosdasCVPseCVSs

Ofertaconcentraaquasetotalidadedosprocessosrelacionais(83%),confirmandoosre-

sultadosdeBhatia(1993a,b)eCheung(1993)— paraquemo movimentoresponsável pela

descriçãodo produto/serviçooferecidoé o centraldascartas—, dandomaisum suporte

empíricoaosresultadosjá encontradospor essespesquisadores.As demaisocorrênciases-

tãoemcredenciaisdaempresa(9,49%)edemandadeações(6,65%).

A seguir analisareiosprocessosrelacionaisnosmovimentos.
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3.2.2.1 Oferta

A distribuiçãodosprocessosrelacionaisemofertaéapresentadapelatabela3.12.

Tipos de Intr odução Detalhe Incentivo Total

cartas no % no % no % no %

CVPs 7 3,89 167 92,78 6 3,33 180 100

CVSs 5 5,88 78 91,76 2 2,35 85 100

Total 12 4,53 245 92,45 8 3,02 265 100

Tabela3.12:DistribuiçãodosprocessosrelacionaisemofertanasCVPseCVSs

Vemosquedetalhamentodaofertaconcentraaquasetotalidadedosprocessos(92,45%).

Comrelaçãoaosdemaispassos,elessomampoucomaisde7%,sendoquea introduçãoda

ofertaconcentra4,53%,seguidopor incentivos, com3,02%.

Isso tambémconfirmaa importânciade detalhamentoda oferta, pois ele concentra

grandepartedos processosmateriaise relacionais— o que é a maioria quaseabsoluta

dasestruturasdetransitividade—, alémdesero únicopassopresenteemtodasascartas.

3.2.2.1.1 Detalhamentoda oferta

Comomostraatabela3.13,trêssãoaspossibilidadesderealizaçãodosparticipantesdos

processosrelacionais:1) o produto/serviço— o maisfreqüente—; 2) outraspersonagense

3) destinatário— o menosfreqüente.

Personagens Participantes
CVPs CVSs

no % no %

Produto/serviço

Portador 59 55,14 28 68,29

Identificado 21 19,62 12 29,26

Possuidor 27 25,23 1 2,43

Total 107 100 41 100

Portador 8 44,44 9 32,14

Destinatário Possuidor 10 55,56 19 67,86

Total 18 100 28 100

Portador 19 45,23 4 44,44

Outros Identificado 15 187,7 2 22,22

Possuidor 8 19,05 3 33,33

Total 42 100 9 100

Tabela3.13:RealizaçãodosPortadores,Identificadose Possuidorespelaspersonagensem

detalhamentodaoferta
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A tabela3.13 tambémtraz algumasdiferençasentreos participantes.Por exemplo,

o Portadoré o mais frequentementeinstanciado,predominandoo produto/serviçonessa

posição;o Possuidoréosegundo,sendoquesuarealizaçãomaiscomumépelodestinatário;

eo Identificadoéo menosfreqüenteecompredominânciadoproduto/serviçoemsuareal-

ização.Dessaforma,aspersonagensemdetalhamentoda ofertapodemsercaracterizadas

pelosparticipantesquerealizamcommaisfreqüência.

Tiposde Cartas

Processos CVPs CVSs

estar 19 4

Classificação ser 36 19

tratar-se 2 3

Identificação ser 19 9

tratar-se 4 3

Constituição ter 21

possuir 3 1

Quadro3.32:Produto/serviçocomoparticipantesemdetalhamentoda oferta

Passemosagoraparaaanálisedostiposdeprocessos.Osprocessosnosquaisospartic-

ipantessãoinstanciadospelaempresaremetentesãoapresentadospeloquadro3.32.

A funçãodessesprocessosé a descriçãodo produto/serviçoanunciado,o que pode

acontecerdetrêsformas:1) classificação;2) identificaçãoe 3) constituição.

Nos processosde classificação,explica-seo que é anunciadopela sua inclusãoem

umaclasse/conjuntoformadopor umasériede outrosprodutos/serviçosda mesmaespé-

cie. Nessesprocessos,o queé anunciadoexerce,sempre,a funçãodePortador. Assim,ao

classificarum serviçocomoseguro,em(162),o escritorestádiferenciando-odosdemais

tiposdeserviçofinanceiro;damesmaforma,aoclassificarumapublicaçãocomoumroteiro

turístico,em(163),elaédiferenciadadosoutrostiposquepossamexistir.

(162) (S) O ACMEvidaéum seguro.. .

(163) (P) [O suplemento] Será um roteiro turístico que servirácomo guia paracentenasde

famíliasque.. .

A classificaçãodo produto/serviçopareceexigir um certoconhecimentodo leitor, uma

vezque,seelenãocompartilhara representaçãosugeridapeloescritor, elepodenãosera
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pessoaparaquemaquelacartaé dirigida. Espera-sequeo destinatáriofaçapartede uma

comunidadequesaibao queaqueleconceitosignifica.

Na identificação,o produto/serviçoécolocadoemumaposiçãodedestaqueemrelação

aosdemaisprodutosde seutipo, o queocorreem proposiçõesondeo Identificadoé in-

stanciadopor aquilo queé anunciado.Por exemplo,o produto/serviçoé definidocomoo

melhordisponível, comoem(164),ou comoumanovidadeno mercado,comoem(165).

(164) (S) Suamelhoropçãoéo ACME, seuconsultoreconômico.

(165) (P) O novo processadorACMEIII de466MHzéamaisrecenteaquisição.. .

Essaparticularizaçãoé umaformadepersuasãobaseadanaavaliação13 do queé anun-

ciado,buscando-sefazercom que o destinatáriotambémassumaessarepresentaçãodo

produto/serviço.

Essesresultadosmostramqueosprocessosrelacionaisintensivose identificativospos-

suemfunçõesdiferentesnascartas.Ramos(1997)— queestudaa projeçãodepapéisem

materialpromocional— colocaquea escolhado Portadorpodeserbaseadana definição

do público-alvo dosdocumentos:

. . . se esse público é o consumidor, a qualidade do produto/serviço é o item
particularizado. Se o público é o investidor, o importante é o calibre do geren-
ciamento.

— (Ramos,1997:199)

aopassoqueaescolhado identificadorébaseadananecessidadededefiniçãodaempresa:

Nesse caso, a empresa se identifica dizendo ao leitor que ela é X e não Y.

— (Ramos,1997:199)

As colocaçõesde Ramossãoimportantespor mostraremque a escolhados partici-

pantesestácondicionadapelosobjetivosdo texto. Assim,aoclassificaro produto/serviço,

o escritornãosóestádefinindoo queé anunciado,comotambémestáselecionandoo seu

leitor, que,paraentenderessadefinição,deve possuirconhecimentosespecíficos.János

13Thompsone Hunston(2000)definemavaliaçãocomo...the broad cover term for the expressionof the
speaker or writer’sattitudeor stancetoward, viewpointon,or feelingsabouttheentitiesor propositionsthat
heor sheis talking about.(ThompsoneHunston,2000:05)
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processosde identificação,o produto/serviçoé definidocomoo melhor, identificando-se

comvalorespositivosqueosdestacamdosdemais.

Quantoaosprocessosdeconstituição,háa explicaçãodaspartesou facilidadesofere-

cidaspeloproduto/serviço.Porexemplo,aoseexplicar um softwareparacontabilidade—

queé o Possuidor— sãodestacadasalgumasdesuasfunções— quesãoosPossuídos—,

comomostrao exemplo(166).

(166) (P) Ossistemaspossuemteclasdefunçõesque.. .

EsteestudocorroboraosresultadosdeRamos,(1997:200)quechamaaatençãoparao

fatodealgumasdasrealizaçõesdosPossuídosserem,naverdade,Metasquetêma função

decaracterizara empresa(queno, seuestudorealizam,osPossuidores).Essasemelhança

podeser resultadodo tipo de função: tanto os processosmateriaiscomo os relacionais

trazeminformaçõessobreo desempenhodo produto/serviço.Umadasimplicaçõesdesses

resultadoséaequivalêncianousodessesprocessos:

(167) [O jornal ACME] tem uma tiragem de/vende30.000exemplares.

Possuidor=Ator Processos Possuído=Meta

Comomostrao quadro3.33,osprocessosemqueo destinatáriorealizaosparticipantes

podemserdivididos em duascategorias:a) processosde aproximaçãoe b) processosde

descrição.

Processos/ CVPs CVSs

Produtos Public. Software Clube Financeiro Congresso Telec.

encontrar 1 2

Aproximação ser 3 1 1 1

ficar 2 2

ter 9 3 1

Descrição contar14 6

ter 7

Quadro3.33:Processosrelacionaisondeo destinatárioé Possuidorou Portadoremdetal-

hamentoda oferta
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Os processosde aproximaçãoocorremem proposiçõesque tem o objetivo de estab-

elecerumarelaçãodesolidariedadecomo destinatário.Nessasproposições,o destinatário

(portador)é relacionadoa um elementoquedenotatentativa de aproximação.NasCVPs,

procura-semostrarcomoo destinatárioé importanteparaa empresaremetentee parao

produtoqueelacomercializa,comomostrao exemplo(168).A relaçãoentreo destinatário

éaempresaémarcadapeloelementocircunstancialemitálico.

(168) (P)Porquevocêémuitoimportantepara nósenãoqueremosquedeixedeler nossarevista

JánasCVSs,háreferênciaàsmudançasqueo serviçooferecidotrazparao dia-a-diado

destinatário.Nessesprocessos,o destinatáriotambémé Portador, comomostrao exemplo

(169).

(169) (S) Vocêfica maistranqüilo,suafamília maisprotegida comas garantiasqueo seguro

ACME oferece. . .

No exemploacima,observa-seque o serviçoocorreem uma circunstânciade meio,

sendoo instrumentodessasmodificaçõesno dia-a-diadodestinatáriodascartas.

Assim,nasCVPs,ao invésdadescriçãodo produto,tenta-setrazero destinatáriopara

pertoda empresa,ao passoque,nasCVSs,é o serviçoe seupoderde modificara vida

do destinatárioquesãoresponsáveispelaaproximação.Em ambososcasos,cabeaodesti-

natárioaceitararelaçãoproposta,sendoque,casoissoocorra,pode-sedizerqueaestratégia

foi bemsucedida.

HáumpequenonúmerodePortadoresinstanciadosporclientes,entidadesem3a pessoa,

comoem(170)e (171).

(170) (P) Paranós,osleitoresdeACME sãomuito valiosos.

14Contartambémsecolocacomoumcasointeressanteparaanálise,umavezquemaisdeumaclassificação
é possível. Dependendodo contexto deocorrência,esseprocessopoderiaserclassificadocomomaterial(no
sentidode verificar a quantidade),o quenãoparecesero casodasocorrênciasdesseprocessonasCVSs.
Novamente,utilizou-seatécnicasugeridaporHalliday(1994),substituindo-seesseprocessoporumdosseus
sinônimospossíveis,comomostramosexemplosabaixo:
(i) (S)E o melhor:durante24 horaspor dia,vocêconta comestebenefício;- vocêcontará.. .

(ii) (S)E o melhor:durante24 horaspor dia,vocêtem estebenefício;- vocêcontará. . .
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(171) (S) Como empréstimoACME, asfériasda famíliaficam muito melhores.

Essasentidadessãoclientesparaos quaisum determinadoprodutoou serviçoé di-

recionado.Uma vez que o destinatárioe o cliente realizama mesmafunçãodentroda

proposição,o remetenteestáigualando-osno nível textual, talvezparalevar o destinatário

aassumiressarepresentaçãonomundoextra-textual.Essaestratégiaébaseadaemumjogo

derepresentações:tantoo clientecomoo destinatáriosãorepresentadosdamesmaforma,

sendoquecasoo destinatárioseincluanessacategoria,ele estásecolocandoentreaque-

lesdequea empresaestáquerendoseaproximar. Essaestratégiaé muito similar a umajá

identificadanosprocessosmateriais(seção3.2.1,página75), ondealgunsBeneficiáriose

Atorestambémsãorealizadospor essetipo entidade.Issopodesignificarquealgunstipos

deprocessosrealizamfunçõesequivalentes,apesardeseremprocessosdiferentes.

Osprocessosdedescriçãoocorremapenasnascartasquevendemserviçosfinanceiros

(CVSs),sendoqueo destinatárioé Possuidorde indenizaçõesou serviçosoferecidospor

companhiasdeseguro,comoem(172),oudeserviçosdiversos,oferecidospor instituições

financeiras,comoem(173).

(172) (S) Vocêcontacom30 diasdetransportegratuito.. .

(173) (S) Vocêcontacomo valoracimaquejá estápré-aprovado.. .

Essesprocessostrazeminformaçõessobreo queo destinatárioteráaoadquiriro serviço

anunciado,representandoo destinatáriocomousuáriodoserviço(podendogozar, portanto,

daquiloqueeleoferece).Essesresultadostambémsãosimilaresaoslevantadosnaanálise

dos processosmateriaisem detalhamentoda oferta (seção3.2.1.1.1).Como foi dito há

pouco,issofazcomquediferentesprocessosrealizemfunçõessemelhantes.Umapossível

explicaçãoparaisso podeser a necessidadede se representaras personagensde forma

similar em maisde um tipo de processo.Por fim, há processosondeos participantesnão

sãoinstanciados

por nenhumadaspersonagensemfoco,comomostrao quadro3.34.
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Tipos de Cartas Produtos/Serviços Processos

estar ficar ser ter/possuir/dispor

Publicações 4 15 5

CVPs Coleções 12

Prog.TV 3

Vestuário 3

CVSs Congresso 2 1 3 1

Quadro3.34:Processosrelacionaisem queoutraspersonagensrealizamos participantes

emdetalhamentoda oferta

NasCVPs,a funçãodessesprocessosé caracterizaros artistas/fenômenosretratados

nosprodutosanunciados,procurandoinformaro destinatáriosobreo seuconteúdo,como

mostramosexemplos(174)e (175).

(174) (P) Saibaqueméo recordistamundialemvelocidade.. .

(175) (P) O usodestamáquina[helicóptero] nãoéapenasmilitar. . .

JánasCVSs,elestrazemelementosqueexplicamocontextoondeumdadoproduto/serviço

foi criado,comomostramosexemplos(176)e (177).

(176) (S) NosEUA eCanadáamarcaprópria estáemascensão,por isso....

(177) (S) Queessedia [dosPais] sejatãoimportanteparavocêcomoéparanós.

3.2.2.1.2 Intr oduçãoda oferta

Em introduçãoda oferta, osparticipantesdosprocessosrelacionaispodemserinstan-

ciadospeloproduto/serviçoou pelaempresaremetente,comomostrao quadro3.35.

Processos

Tiposde Cartas Produto/serviço Empresa

ser tratar-se15 ter dispor

CVPs 2 2 2 3

CVSs 1 1 1 2

Quadro3.35:Processosrelacionaisem introduçãoda oferta

15Tratar-seé um casointeressanteparaanálise.Houve algumasdificuldadesna classificaçãodessepro-
cesso,umavezqueeleobviamentenãoé verbal(outrapossível classificaçãode tratar). A soluçãoadotada
foi suasubstituiçãoporum possível sinônimo,comomostramosexemplosabaixo:
(i) É [trata-sedo] o novo créditoautomáticoACME.. .

(ii) É [trata-sede] um suplementoespecialque.. .
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Apesardosbaixosnúmeros,observa-sequesuasfunçõessãobemsimilaresàsobser-

vadasna análisedosprocessosrelacionaisem detalhamentoda oferta (seção3.2.2.1.1)e

nosprocessosmateriaisem introduçãoda oferta(seção3.2.1.1.2).

Aqui tambémhá a insersãodo queé anunciadoem umaclassede produtos/serviços

semelhantes,o quepareceligá-lo a umarepresentaçãocomumna comunidadeem queo

destinatárioestáinserido:

(178) (P) Issopropiciou a utilizaçãode um novo e valorizadoespaçocomercial, quesão os

rodapésexclusivos.. .

(179) (P) Trata-sedeum SuplementoEspecialquetrará.. .

bemcomoaidentificaçãodoproduto/serviçocomvaloresqueo diferenciamdosdemaisde

suacategoria,comomostrao exemplo(180).

(180) (S) Trata-sedo novo CréditoAutomáticoACME.. .

Jánosprocessosrelacionaispossessivos— ter edispor— édestacadaadisponibilidade

do produto/serviço— quesãoosPossuídos— queestáprontoparacomprae contratação,

comomostramosexemplos(181)e (182).

(181) (S) A ACME celular tem umaótimanovidadepara você. . .

(182) (P) Nestalinhadenovidadesdispomosdechapéus,bonés,lequeseviseiras.. .

Essesprocessostêmumafunçãomuito similar aosprocessosmateriaisem introdução

daoferta(seção3.2.1.1.2),quetambémveiculamaidéiadedisponibilidadedoproduto/serviço.

De fato, a similaridadeentrefunçõesrealizadaspelosprocessosrelacionaispossessivos

e pelos processosmateriaistambémfoi encontradaem detalhamentoda oferta (seção

3.2.2.1.1),mostrandoqueessasemelhançaéalgorecorrentenospassosdaoferta.

3.2.2.1.3 Incentivos

Em incentivos, háapenasum processorelacional:ter, com7 ocorrências,sendoque6

delastêmosPossuidoresrealizadospelodestinatário,comomostraa tabela3.14.
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Personagens Participantes
CVPs CVSs Total

no % no % no %

Empresa Possuidor 1 20 - - 1 14,29

Destinatário Possuidor 4 80 2 100 6 85,71

Total 5 100 2 100 7 100

Tabela3.14:RealizaçãodosPossuidorespelaspersonagensem incentivos

Aqui, odestinatárioéopossuidordedescontosevantagens,condicionadospelaaquisição

do produto/serviço,comomostramosexemplos(183)e (184).

(183) (S)Abrindosuacontaaté(. . . ) vocêterá direitoaoexclusivo pacoteACME devantagens.

(184) (P) Na primeirafita "Vulcão"vocêtem direitoa20%dedesconto.. .

Nessemovimento,há algunsexemplosde possuidoresquenãosãoinstanciadospelo

produto/serviçoe sim pelosclientesdaempresa,comomostrao exemplo(185).A função

dessetipo de personagemé levar a umaidentificaçãoentreo destinatáriodascartase os

clientesparaquemasvantagenssãooferecidas.

(185) (S) DuranteaFenasoft96,clienteACMEclubtem acessolivre aomundodainformática.

As duasfunçõesidentificadasacimasãomuito similaresàsobservadasnosprocessos

materiaisemincentivos(seção3.2.1.1.4),mostrandoqueasfunçõeslevantadasnessepasso

tambémestãopresentesemmaisdeumtipo deprocesso.

3.2.2.2 Credenciaisda empresaedemandade ações

Em credenciaisda empresa, todososparticipantessãorealizadospelaempresareme-

tente,comomostraa tabela3.15.
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Tiposde Portador Indentificado Possuidor Total

cartas no % no % no % no %

CVPs 7 29,17 15 62,50 2 8,33 24 100

CVSs 3 50 1 16,67 2 33,33 06 100

Total 10 33,33 16 53,33 4 13,33 30 100

Tabela3.15:Distribuiçãodos processosrelacionaispela realizaçãodos participantesem

credenciaisda empresa

Comomostrao quadro3.36,os processosnessemovimentopodemserdivididos em

doistipos:1) processosdedescriçãoe2) processosdeaproximação.

Estratégias
Cartas CVPs CVSs

Processos Software Máquinas Public. Finan. Cursos Telec.

Descrição

ser 2 4 1

Identificação ficar 2

estar 3 1

Classificação ser 3 2

Aproximação

ser 3 2 1

estar 1

Quadro3.36:Relaçãodos processosrelacionaispelas estratégiase tipo de produtos/

serviçosemcredenciaisdaempresa

Os processosde descriçãopodemserde dois tipos 1) identificaçãoe 2) classificação.

Nosprocessosde identificação,a empresaé associadaa valores(prosódiasemânticapos-

itiva) quea destacamemrelaçãoàsoutrasempresasdesuaárea,retratandoo seugraude

excelência,comomostramosexemplos(186)e (187).

(186) (P) � A ACME informática� sepropõeemprimeirolugaremser amelhorsemser amaior

(187) (P) A EmpresaACME Máquinase equipamentosLTDA. é umasólidae conceituadaem-

presaatuando.. .

Nos processosde classificação,a empresaé caracterizadacomo partede um grupo

ou classequeenglobaoutrascompanhiasque atuamna mesmaárea,como mostramos

exemplos(188)e (189).

(188) (P) � Nós� Somosespecializadosnaáreacontábileporessemotivo atualizamosossistemas

commaiorfacilidade.. .
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(189) (P) A ACME ConsultoriadeComunicaçãoe Marketingé umaempresaespecializadana

ediçãoemontagemderevistase jornaisdirigidos.. .

As estratégiasde aproximaçãoobjetivam criar umarelaçãosolidáriaentrea empresa

remetentee o destinatário,tentandomostrarcomoa empresaestápróximado leitor das

cartas.O tipo de relaçãoobservadaé a mesmajá levantadaem detalhamentoda oferta,

mascomalgumasdiferençasnasrealizaçõesdosparticipantes;aquio portadorpassaa ser

aempresa,aopassoqueo destinatárioocorreemum elementocircunstancial:

(190) (S) ACME, a Empresaqueestámaispertodevocê.. .

carta CVPs CVSs

processo Máquinas Publicações Financeiro Telecom

estar 1 16 1 2

Quadro3.37:Processosrelacionaisemdemandadeações

O quadro3.37apresentaosprocessosrelacionaisemdemandasdeações.Osprocessos

nessemovimentosãocasosdedemandasnão-ostensivas(ou indiretas),asquaisinformam

o destinatáriodadisponibilidadedaempresaparacontatosfuturos,comoem(191).

(191) (P) nossaequipeestáàsuadisposiçãoparamaioresinformações.. .

A funçãodessesprocessosé a mesmajá levantadana análisedosprocessosmateriais

(seção3.2.1.2),tentandolevar o destinatárioa realizarum contatodireto com a empresa

remetente.Nessesprocessos,o destinatárioocorreemumacircunstânciadebenefícioà/ao

(seu/sua)dispor/disposição, amesmacolocaçãotambémlevantadanosprocessosmateriais:

(192) (S) Estamosa suainteira disposiçãoparaquaisqueresclarecimentos.. .

3.2.2.3 Algumasconclusões

Entre os resultadosobtidosna análiseacima,um dosquemaischamaa atençãodiz

respeitoà posiçãoquea oferta tem na realizaçãodosprocessosrelacionais.Nessemovi-

mento,detalhamentoda oferta é o passomaisimportante,concentrandoa maioriaquase
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absolutadosprocessos.Issoconfirmaqueadescriçãodo produto/serviçotemumlugares-

pecialnascartase em oferta, umavez queela concentranãosó a maioriadosprocessos

relacionais,mastambémdosprocessosmateriais(seção3.2.1).

Um pontoa serobervadoé queum mesmopadrãodeescolhasé utilizadoemmaisde

um movimento (ou passo),caracterizando,através de uma estratégiasemelhante,o pro-

duto/serviçoe aempresa.

Empresa/ caracterizar classe

Produto o produto/empresa (entidadeabstrata)

Portador Processo Característica

Entidadeclassificada Relacional Entidadeclassificadora

Quadro3.38:Processosrelacionaisclassificatóriosemofertaecredenciaisdaempresa

Empresa/ identificar valor

Produto o produto/empresa (entidadeabstrata)

Idenficado
Processo

Identificador/Valor

Entidadedestacada Particula avaliativa

Quadro3.39:Processosrelacionaisdeidentificaçãoemofertaecredenciaisda empresa

Um exemplodissoé a inclusãodo produto/serviçoe da empresaremetenteem uma

classe(quadro3.38),ondeo escritorpareceestarpreocupadoemdefinir a empresa— e o

produto/serviço— a partir do conhecimentodemundoqueeleesperaqueseudestinatário

(e possível comprador)possua,atribuindo-lhesuma representaçãosemelhante:partede

um grupode produtose de empresas.Issotambémocorrenosprocessosde identificação

(quadro3.39) — ondeo escritorusaumaestratégiasemelhanteparaavaliar o produtoe

a empresa— e nasestratégiasde aproximação,ondeo produtoe a empresamostram-se

próximasdodestinatário.

Comojá discutidonafundamentaçãoteórica(seção1.1.2),ThompsoneThetela(1995)

colocamquea empresae o produto/serviçoanunciadorepresentamumamesmaentidade,

o escritor-no-texto, cuja principal característicaé serbenéficaparao destinatário.Os re-

sultadosdessapesquisacorroboramo estudodeThompsone Thetela,umavezqueo pro-

duto/serviçosãocaracterizadosatravésdeumsistemadeescolhassemelhante.
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Essesresultadossãoo opostodosencontradosnaanálisedosprocessosmateriais(seção

3.2.1página74), ondecadamovimentopossuium sistemaondeosprocessose ospartici-

pantessãorealizadosdeformadiferente.A explicaçãoparaesseresultadoestánaprópria

definiçãodessesprocessos:nos materiais,o escritortentadefinir a empresa— e o pro-

duto/serviço— a partir desuasaçõese nãoa partir desuaclassificaçãoe definição,como

é o casodosprocessosrelacionais.Assim,asespecificidadesdecadatipo deprocesso—

no caso,um fazerfísico 	 um fazerclassificatório— têmimplicaçõesno tipo desistema

instanciado:osprocessosrelacionaiscaracterizam-sepor trazerrepresentaçõesdasperson-

agensquesãofruto de suarelaçãocomvalorese categorias,ao passoque,nosprocessos

materiais,a representaçãodaspersonagensé fruto de suarelaçãocom o processoe seu

agente.

Passoagoraparaosprocessosrelacionaispossessivos.Um resumodospadrõeslevan-

tadosé trazidopelosquadrosa seguir:

Produto/ Possuir elementoconstituinte

Serviço (entidadeconcreta)

Possuidor Processo Possuído

Entidadedefinida Relacional Elementodefinidor

Quadro3.40:Processosrelacionaisconstitutivosemdetalhamentodaoferta

Destinatário
Possuir produto

(entidadeconcreta)

Possuidor Processo Possuído
Usuário/comprador Relacional alvoda ação

Quadro3.41:O destinatáriocomousuárioemdetalhamentoda oferta

Empresa disponibilizar Produto

Possuídor Processo Possuído

Disponibilizador Relacional Elementodisponibilizado

Quadro3.42:Empresacomodisponibilizadorado produtoem introduçãoda oferta: pro-

cessosrelacionais
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Nosprocessosnosquaiso produto/serviçoé o possuidor(quadro3.40),o queé anun-

ciado é definido a partir de suaspartesconstitutivas,sendoque essetipo de descrição

parecetrazeralgunsdadossobreaspossibilidadesdedesempenho.Nosprocessosemque

o destinatárioé o Possuidor(quadro3.41),essapersonagemé retratadacomosejá tivesse

adquiridoo serviço,sendo,portanto,seuusuário.Por fim, a empresaremetentefunciona

como disponibilizadorado produto/serviçooferecido(quadro3.42), que é representado

comoentidadedisponibilizada.Comojácolocamosanteriormente,essesprocessosretratam

aspersonagensdeformamuitosimilaràjá observadanosprocessosmateriais(seção3.2.1).

Umapossível explicaçãoparaessefatopodesera necessidadedecriar umarepresentação

quesejaindependentedotipo deprocessoinstanciado,mostrandoquearelaçãoentreo des-

tinatário,aempresaeoproduto/serviçoéconstante.Porexemplo,odestinatárioserásempre

representadocomousuáriodo produto/serviço,o quepodeacontecerorapelouso— real-

izandoosAtores– orapelaposse— realiandoosPossuidores.Jáa empresaserásemprea

disponibilizadoraecriadora— Ator ouPossuidor— doproduto/serviço— Meta/extensão

ou Possuído.

Demandasdeaçõeséo únicocasoonderepetiçãoérealizadaporprocessosrelacionais

atributivos(quadro3.43).Osprocessosnessemovimentosãoexemplosdedemandasnão-

ostensivas,sendoquesuafunçãotambéméigualàdosprocessosmateriais(seção3.2.1.2),

tentandolevaro destinatárioaestabelecerumcontatodiretocoma empresaremetente.

Empresa Mostrar-sedisponível Destinatário

Portador
Processo Cir cunstância

Relacional de benefício

Quadro3.43:Realizaçãodos participantespelaspersonagens:demandasnão-ostensivas

nosprocessosrelacionais

Ramos(1997)tambémdiscuteo tipo deentidadea quemaspersonagensestãoligadas

nosprocessosrelacionais.Deacordocomaautora,nosprocessosintensivos,o Identificador

eaCaracterísticasãoinstanciadospor entidadesabstratas,comoem:

Company is management

— (retiradodeRamos,1997:200)
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aopassoquenosprocessosrelacionaispossessivossãosempreinstanciadospor elementos

concretos:

Company has products

— (retiradodeRamos,1997:200)

EstapesquisaconfirmaosresultadosobservadosporRamos.Nosrelacionaisidentifica-

tivos e atributivos,o produto/serviçoe a empresaremetentesãorelacionadosa valorese

categoriasabstratas,comoem:

(193) (P) A suamelhoropçãoé o jornal ACME.. .

Por outro lado, nos relacionaispossessivos — como os possessivos em oferta — o

destinatário,aempresaouo produtosãorelacionadosaoutraentidadeconcreta:

(194) (P) . . . aspublicaçõesprofissionais,comoa ACME, têm umaexpressivacarteira deassi-

nantes. . .

(195) (S) vocêtematéR$300,00emcasodeacidente. . .

Issomostraquea classificaçãodaspersonagensé baseadaemidéiasou conceitossub-

jetivos,quepodemvariardeacordocomaspessoasenvolvidasnainteração,aopassoque

a descriçãodo produto/serviçoé maisobjetiva, sendobaseadanoselementosqueo con-

stituem.

Terminadaaanálisedosprocessosrelacionais,passareiparaosdemaistiposdeproces-

sos.

3.2.3 Demaistipos deprocessos

Nestaseção,estudareios processosverbais,mentaise comportamentais,que juntos

representamcercade9% dosprocessos.Apesardestabaixaocorrênia,elesdesempenham

fuçõessimilaresàsdosprocessosmateriais(seção3.2.1)e relacionais(seção3.2.2).

A distribuiçãodessesprocessosé trazidapelatabela3.16.
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Tipo de Tipo de Credenciais Oferta Demanda Total

carta processo no % no % no % no %

Verbal 21 45,65 25 54,35 46 100

CVPs Mental 9 13,11 53 86,69 61 100

Comportamental 7 100 7 100

Existencial 4 100 4 100

Verbal 13 33,82 45 66,18 58 100

Mental 2 6,9 27 93,1 29 100

CVSs Comportamental 4 100 4 100

Existencial 3 100 3 100

Total 11 5,07 132 62,67 70 32,26 213 100

Tabela3.16:Distribuiçãodosprocessosverbais,mentais,comportamentaiseexistenciais

Essesresultadosmostramque oferta tambémconcentraa maioria dessesprocessos,

maisde 62%,quaseo dobrode demandade ações(32%),sendoquecredenciaisda em-

presaé o movimentocommenornumerodeprocessos(5,07%).Entreessesprocessos,os

verbaissãoos maisfreqüentes,seguidospelosmentaise comportamentais.Os processos

existenciaissãoosmenosfreqüentese nãoserãoobservados,devido aobaixo númerode

ocorrências.

Nessesprocessos,o queé anunciadoé o elementoprincipal, podendosera entidade

agente(processosverbais)ouocorrercomoExtensão/Fenômeno/Alvo (ProcessosCompor-

tamentais,Mentaise Verbais).Um pontoquechamaa atençãoé a realizaçãode funções

muito próximasàsjá levantadasnosprocessosmateriais(seção3.2.1),mostrandoquehá

umconjuntodesignificadosqueparecemocorrerindependentementedo tipo deprocesso.

3.2.3.1 Processosverbais

Dostrêstiposdeprocessosestudadosnessaseção,osprocessosverbaissãoosmaisfre-

qüentes,estandorestritosa2 movimentos:demandadeações(54,35%)eoferta(45,65%).

Tipo de Oferta Demanda Total

carta no % no % no %

CVPs 21 45,65 25 54,35 46 100

CVPs 13 33,82 45 66,18 58 100

Total 132 62,67 70 32,26 213 100

Tabela3.17:Distribuiçãodosprocessosverbais
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3.2.3.1.1 Demandadeações

Em demandade ações, o Dizenteé instanciadopelo destinatário,em processosque

realizamdemandasostensivase que podemser divididos em dois tipos: a) demandade

compra, comoem(196)eb) demandadecontato, comoem(197).

(196) (S) PeçaseuCartãoBancoACME.. .

(197) (S) . . . ligue16 hojemesmopara080000000000.

Produtos/ Processos

Cartas Contato Compra

serviços Consultar Contactar Conversar Falar Ligar Mencionar Pedir

Colec. 3

Public. 1 1 3 12

CVPs Hard. 1

Máq. 1

Móveis 1 1

Finan. 4 1 2 23 1 6

Cong. 2

CVSs Cursos 1

Concess.

Telecom 3 1 1

Quadro3.44:Distribuiçãodosprocessosverbaispelostipos de produtos/serviçosem de-

mandadeações

Comomostrao quadro3.44,asdemandasdecontatosãomuitomaisfreqüentesdoque

asdemandasdecompra.

Nas demandasde contato,busca-seum processode negociaçãoque,eventualmente,

levaráà aquisiçãodo produto/serviço,sendoqueo Receptoré instanciadopelaempresa

remetente:

(198) (S) Paramaioresinformações,fale conosco.

(199) (P) Havendointeressedetrocarouvendervossoequipamentoconsulte17-nos.

16Ligar é um exemplodeverbocommaisdeumaclassificaçãopossível. A opçãopelasuainclusãoentre
os processosverbaisestáno fato de quea realizaçãoda ligaçãoem si (queseriacomportamental)nãoé o
foco principaldessaescolha,massim o processodenegociaçãoqueeladesencadeia:(i) Para nãosetornar
assinante, no final dagratuidadeligue para0800000000.

17Consultaré um verboquepossuimaisde umapossibilidadede classificação:umacomportamentale
outraverbal,queseaplicaa esteestudo,ondeeleé sinônimodeperguntarou informar-se,comomostramos
exemplos:(i) Pergunteemsuaagência.. . e (ii) Informe-seemsuaagência.. .
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Já na demandade compra,o remetentetentafazercom que o destinatáriorealizea

compradoproduto/serviço.Nessesprocessoso Alvo é instanciadopeloproduto/serviço:

(200) (S) Peçajá seucartãodecréditoACME Card

(201) (S) Peçajá o seucartãodecréditoACMEcardGold.

Apesarderealizaremformasdeseremprocessosdiferentes,observa-sequeosprocessos

verbaise materiais(seção3.2.1.2)realizama mesmafunçãoem demandade ações. Isso

podeindicarquecertossignificadossãoveiculadosindependentementedotipo deprocesso

escolhido,mostrandoquea funçãodeumdadomovimentoéumelementodeterminantedo

valor atribuídoàsestruturasdetransitividade.Umaimplicaçãodessetipo deresultadoé a

equivalêncianasfunçõesrealizadaspor essesprocessos:

(202) a. (P) . . . [você]contacte-nos.. . [Processo verbal]

b. (S) . . . [você]entre emcontatoconosco. . . [Processo material]

Essasemelhançatambémtem implicaçõessobrea forma de representaçãodo desti-

natário,queéretratadodeformasimilarnosdoistiposdeprocessos,o queocorrenatenta-

tivadeidentificaçãoentreo destinatárioeo produto:

(203) a. (P) Parasabermais informaçõessobreo produto[você] contacte-nos. [Processo

verbal]

b. (S) Qualquerdúvida[você]entre emcontatoconosco. [Processo material]

Essesresultadosparecemmostrarqueasfunçõese representaçõesveiculadaspor cada

movimento/passoparecemserumfatordeterminante,umavezqueelasestãopresentesem

diversostiposdeprocesso.

3.2.3.1.2 Detalhamentoda oferta

Em oferta, todasasocorrênciasdeprocessosverbaisestãoemdetalhamentodaoferta.

Comomostrao quadro3.45 elespodemserdivididos em dois tipos: a) processosde

descriçãoe b) processosde procedimentos,sendoqueas funçõesdos processosverbais

tambémsãoasmesmasdosmateriais.
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Tipo deCarta

Classificação Processos CVPs CVSs

no no

Descrição

Comunicar 2 1

Contar18 3

Convidar 3

Debater 2

Discutir 1

Dizer 2

Explicar 3

Falar 4

Informar 1 1

Requisitar 1

Procedimento Comunicar 3

Informar 1

Solicitar 3 6

Quadro3.45:Processosverbaisemdetalhamentodaoferta

Nosprocessosdedescrição,sãotrazidasinformaçõesarespeitodoproduto/serviço.Por

exemplo,pode-seindicaro conteúdoveiculadopor umapublicação:

(204) (P) A ACME explica tudopara você. . .

a formacomoostemasserãodebatidosemumseminário:

(205) (S) Nãovamosdebater asquestõesdeformateórica.. .

ou o tipo deinformaçãotrazidaporum guiasobreligaçõesinterurbanas:

(206) (S)Vocêestárecebendoo guiateleACME queexplica tudoo quevocêprecisasabersobre

ligaçõesinterurbanas.

Comomostramos exemplosacima,o Dizentepodeser representadotantopelo pro-

duto/serviço,comoem(206),comopelaempresaremetente(nós institucional),comoem

18Contarnessecontexto funcionacomoprocessoverbale nãocomorelacional(seção3.2.2.1.1).Umadas
possibilidadesdediferenciaçãoentreosdoissignificadoséaregência:quandoeleéverbal,nãohápreposição,
em(i); já quandorelacionalpossessivo, háa utilizaçãodapreposiçãocom, comoem(ii).
(i) Um veículoquecontao quehádemaisnovo.. . [verbal]

(ii) Vocêcontacom30diasdecobertura. . . [relacional possessivo]
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(205),sendoque,apesardisso,a funçãodesempenhadapor elesé a mesma:trazerinfor-

maçõessobreo queéanunciado.

Nessesprocessos,o destinatárioocorreeventualmentecomoReceptor, comoem(207),

ouAlvo,comoem(208),comumarepresentaçãomuitopróximaadeumBeneficiário,uma

vezqueeleéquemrecebeas(esebeneficiadas)informaçõescolocadas.

(207) (P) É commuitasatisfaçãoquecomunicamosa você. . .

(208) (S) Você(. . . ) provavelmenterecebeuumamaladiretaconvidando-o.. .

Nosprocessosdeprocedimento,sãocolocadaspossibilidadesdeusoougerenciamento

daoferta.Porexemplo,tem-seapossibilidadedecancelarumaassinaturaderevistas:

(209) (P)Casovocênãoqueiratornar-seassinanteaofinal dagratuidade,(. . . ) soliciteo cance-

lamento.

ou desolicitarum cartãoadicional:

(210) (S) Vocêpodesolicitar um cartãoadicionalACME Visa. . .

Emboraalgunsdessesprocessosestejamna forma imperativa, elesnãosãopartedo

movimentodemandadeaçõesporqueessasaçõessãorealizáveisapenasdepoisdaaquisição

do produto/serviço,alémdo fatodealgumasdelasnãoseremobrigatórias,comoem:

(211) (P) Requisite-noshojemesmo,seprecisar, maiscatálogos.. .

Nessesprocessos,o destinatárioocorrecomoDizente,aopassoqueo Alvo é instanci-

adopeloproduto/serviço:

(212) (S) Seum dia [você]quisercompletara coleçãoGRANDESCOMPOSITORESé sónos

comunicar. . .

Tanto nos processosde descriçãocomo nos de procedimento,o produto/serviçoé a

entidadequemotiva asescolhas,pois é em torno de suadescriçãoqueelasparecemser

realizadas.
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As funçõesrealizadaseasrepresentaçõestrazidaspelosprocessosverbaiseasdospro-

cessosmateriais(seção3.2.1.1.1)sãoasmesmas.Umaimplicaçãodessetipo deresultado

é a equivalênciaentreosprocessosmateriaise verbais,quepassama possuirvaloressimi-

laresdentrodo sistemaobservado.Assim,nosprocessosdedescriçãoo produto/serviçoé

retratadocombenfeitor, sendoo destinatárioaentidadebeneficiada:

(213) a. (P) A ACME explica tudopara você.. . [Processo verbal]

b. (S) Queoutrarevistamostrou para você. . . [Processo material]

aopassoquenosprocessosdeprocedimentos,o destinatárioéo usuáriodoproduto/serviço

anunciado:

(214) a. (P) Vocêaindapodesolicitargrátisum cartãoadicional.[Processo verbal]

b. (S)Vocêvai obter o programadedemonstraçãodamotherboard em. . . [Processo

material]

3.2.3.2 Processosmentais

Nosprocessosmentais,duassãoaspossibilidadesde realizaçãodo Experienciador:o

destinatário,queéo maisfreqüentee realizatodosasescolhasemdetalhamentoda oferta,

e a empresaremetente,queé ocasionale responsável pelasescolhasem credenciaisda

empresa, osquaisnãoserãoestudadosdevido suabaixíssimaocorrência.

Tipo de Credenciais Detalhamento Total

carta no % no % no %

CVPs 9 14,75 53 85,25 62 100

CVSs 2 6,9 27 93,1 29 100

Total 11 12,09 80 87,91 91 100

Tabela3.18:OsExperienciadoresemdetalhamentodaofertaecredenciaisdaempresa

Os processosem queo destinatárioé o Experienciadorpodemserdivididos em dois

tipos:processosdeconvite eprocessosdeprocedimento,comomostrao quadro3.46.
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Tipos de Processos/ CVPs CVSs

processo Produtos Colec. Public. Software Vest. Finan. Congr. Cursos Telec.

acreditar 1 1 1 1

apreender 2 1 1

conhececer 6 8 3 1

decidir 1

Convite entender 1 1

imaginar 2 1

pensar 1 2 2

saber 4 5 1 3 1 1

sentir 6 2

temer 1

Procedimento gostar 5 1 1

Quadro3.46:Processosmentaispelostiposdeproduto/serviçoemdetalhamentoda oferta

Osprocessosdeconvite — semprementaisdecognição— sãousadosemcontextosem

queo esscritorconvidao destinatárioaconhecereexperimentaro queéanunciado:

(215) (S) Aproveiteestaoportunidade,venhaconhecero novo BancoACME . . .

(216) (S) Sevocêacredita queestespovos indígenastêm algo a acrescentarà suaformação

comopessoaeeducador(a)entãoestaéaoportunidadequevocêesperava.. .

Jánosprocessosdeprocedimento,o escritormostraqueo destinatáriopodedevolvero

produtooferecidocasoele nãoatendaàssuasexpectativas.Essetipo deprocessosempre

ocorreemoraçõescondicionais,quesãoresponsáveispelaidéiadedevoluçãovinculada:

(217) (P) Sevocênãogostar, ésódevolvê-lo.. .

Osprocessosmentaistambémrealizamfunçõesmuitosemelhantesaosmateriais(seção

3.2.1.1.1),umavezqueo destinatárioérepresentadocomousuáriodoqueéanunciado.Por

exemplo,o destinatáriopodeserumusuárioemcarátertemporário,sendoo "experimenta-

dor" daquiloqueéanunciado:

(218) (S) Sevocênãogostardesse1o vídeo,bastaentraremcontatocomnossacentral.. .

ou o usuáriopossível, queé trazidoparadentrodoprodutoeseuconteúdo:
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(219) (P) Imagine-senessasituação:.. .

3.2.3.3 Processoscomportamentais

Por fim, os processoscomportamentaissão poucose estãoconcentradosem detal-

hamentoda oferta(quadro3.47).

Processos
CVPs CVSs

no no

assistir 2

avaliar 1

assumir 1

utilizar19 3

comparar 1

rever 1

desfrutar 1

usufruir 1

Quadro3.47:Processoscomportamentaisemdetalhamentodaoferta

Nessesprocessos,o Comportanteé realizadopelo destinatário,enquantoque o pro-

duto/serviçosempreocorrecomoExtensão:

(220) (P) ... vocêestáenganado,conheçae compare osnossosprogramaseo nossométodode

atualização.. .

Issofazcomqueo produto/serviçosejadescritoapartirdaquelequefaz(Ramos,1997:

158),representandoo destinatáriocomoseuusuário:

(221) (P) Vocêvai assistiraodepoimentodeinventoresengenheiros.. .

(222) (S) E o maisimportanteé quevocêutiliza essarenda 
 prêmiodo seguro� comoquiser,

parapagar.. .

19Utilizar é um casodeprocessocommaisdeumaclassificaçãopossível. Observe-seo seguinteexemplo,
retiradodeduascartasqueanunciamcréditopessoal(CVSs):
(i) . . . casovocê já tenhautilizado partedo total de crédito,consulteseubancoparasaberseulimite

disponível

(ii) . . . você tem um limite de créditoadicionaljá aprovado,no valor acimaindicado,prontoparaser
utilizado. . .

Nesse contexto, utilizar não parece significar "usar estrategicamente" como nas CVPs, mas sim
"usar/gastar/tirar", o queparecedar-lhe umcarátermaterialemalgunsusos.
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Essesprocessostrazemalgumasinformaçõesimportantessobrea forma de represen-

taçãodo destinatário,queé retratadocomosejá tivesseadquiridoo produto/serviçoe não

comocompradorpossível,o queéumaestratégiamanipulativa;aotornaro destinatárioum

usuário,o escritordascartasparecequererqueele se identifiquecom aquilo queé pro-

duzido.Seo destinatárioassumiressarepresentaçãodurantea leitura,pode-sedizerquea

estratégiafoi bem-sucedida.Note-se,também,queo destinatárioé trazidoparaacartapara

descrever o produto/serviçoanunciado;por isso,o queé oferecidoocorrecomoExtensão,

umavezqueeleéalvo dasaçõesdeutilização/avaliação,comomostrao exemplo(223).

(223) (P) vocêpodeavaliar20 e fazerumademonstraçãodamotherboardACME.. .

Nota-seque a funçãodos processoscomportamentaise dos processosmateriaisem

detalhamentoda oferta (seção3.2.1.1.1)sãoasmesmas,umavezqueo produto/serviçoé

descritoapartir deaçõesrealizadaspelodestinatário:

(224) a. (P) A fita ésuaevocêpodeassistir [a fita] quantasvezesquiser.

b. (S) vocêutiliza essarendacomoquiser.. .

3.2.3.4 Algumasconclusões

À luz dosresultadosobtidosnaanáliseacima,pode-seobservarqueosprocessoscom-

portamentais,mentaise verbaissecaracterizampor realizarfunçõesconsistentescom os

materiaise relacionais,trazendotrêstiposdeinformações:a) sobreo desempenhodo pro-

duto;b) sobreseuusoec) sobredemandasdecontatoecompra.

Produto/serviço o queo produto/serviçopodedizer Destinatário

Dizente Processo Receptor

Benfeitor verbal Beneficiadopeloproduto

Quadro3.48:Produto/serviçocomobenfeitornosprocessosverbais

20A classificaçãode Avaliar comocomportamentalsedeve a algumascaracterísticasdo produtoanunci-
ado:aoseavaliar um componentedehardware,o destinatárionãoestáapenasatribuindo juízosdevalor ao
equipamentomastambémestáoperandoa máquinae realizandoaçõescomo“digitar comandos”, “ instalar
peçaseprogramas”, quesãomateriais.
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Nosprocessosdedesempenho(quadro3.48),o produto/serviçoinformao destinatário

a respeitodeseupróprioconteúdo,retratando-ocomoentidadebeneficiada.Essaformade

representaçãoé consistentecoma levantadana análisedosprocessosmateriaisemdetal-

hamentoda oferta(seção3.2.1.1.1).

Essaconsistênciatambémé encontradanosprocessosde procedimento/uso,ondeos

seguintespadrõesforamlevantados:

Destinatário o quepodeserfeito como produto Produto

Dizente/Experienciador Alvo/Fenômeno/

Comportante Processo Extensão

Usuário Elementoutilizado

Quadro3.49:Destinatáriocomousuáriodoprodutonosprocessosverbais,mentaisecom-

portamentais

Essesprocessosocorremem detalhamentoda oferta e retratamo destinatáriocomo

usuário/compradordo produto/serviço,retratandoaçõesquesó sãopossíveis mediantea

aquisiçãodo queé anunciado.

Por fim, essaressonânciade representaçõestambémfoi observadanasdemandasde

contatoedecompra,comomostrao quadroaseguir:

Destinatário Comprar/Contatar Produto Empresa

Dizente Alvo Receptor

Comprador/ Processo Comprado/ Beneficiado

usuário verbal usado pelosprocedimentos

Quadro3.50:Demandasostensivasnosprocessosverbais,mentaise comportamentais

Essesdadosficam aindamais significativos, quandocomparadosaosresultadoslev-

antadosna análisedosprocessosrelacionais(seção3.2.2),ondetambémfoi identificada

a ressonânciade representaçõesentre os processosrelacionaispossessivos e materiais,

mostrandoqueessefenômenoatingetodosostiposdeprocessos.Issoparecemostrarque

asfunçõese representaçõesveiculadaspor cadamovimento/passosãoumfatorimportante

paraasrepresentaçõesdaspersonagens,umavezqueelasestãopresentesemdiversostipos

deprocesso.
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Umadasimplicaçõesdessesresultadosé quediferentesprocessossãoutilizadosnare-

alizaçãodefunçõessemelhantes:todasasescolhasajudamarepresentaro mundoproposto

pelascartas,ondecadaumadaspersonagensdainteraçãotemumafunçãobemdefinida.

Terminadaa exposiçãodosresultados,passareiaocapítulodeconclusões,queencerra

estetrabalho.
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1 Resumodosresultados

Estapesquisateve comoobjetivo analisaro gênerocartasdevenda(malasdiretas)de

produtos(CVPs)e serviços(CVSs).Além do levantamentodaestruturagenéricae quan-

tificaçãodosprocessosnosmovimentos,foramlevantadasasrepresentaçõesdoproduto,da

empresae do destinatário.As basesteóricasdestetrabalhoforama GramáticaSistêmico-

Funcional(GSF) propostapor Halliday (1994, 1985,1976, 1973) e seguidores(Martin

et al., 1997;Thompson,1996;Eggins,1994)e a análisegenérica,utilizandoaspropostas

deSwales(1990,1991,1992).

Nestaseção,retomareie respondereiasperguntasde pesquisaapresentadasna intro-

duçãodestetrabalho,asaber:

1. Quaissãoosmovimentosobrigatórioseopcionaisdascartas?

2. Qual a freqüênciade cadatipo de processonascartase qual suadistribuiçãopelos

movimentose tipo decartas?

3. Quaisasfunçõesrealizadaspelosprocessosemcadamovimento?

4. Dequeformaaspersonagenssãorepresentadasnascartas?

1.a Pergunta 1: Os movimentosesuaclassificação

Pararespondera questão1, a EstruturaGenéricadascartasfoi levantada,sendoque,

comocolocadonafundamentaçãoteórica,partiu-sedosmodelosdefinidosporBhatia(1993a,b),

144
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Cheung(1993)e Santos(1996),queajudarama definir osmovimentosquetambémocor-

rem no corpusdestapesquisa.É importanteobservar que todosessesestudosutilizam

corporaem língua inglesa,o quemostraquealgumascaracterísticasdo sistemade tran-

sitividadesãocomunsa mais de uma língua.Os resultadosmostrarama presençade 6

movimentos:

1- Estabelecimentode relações inicia a interaçãonascartase podeserdividio emtrês

passos:1) Chamado— umafrasedeefeitoque"chama"aatençãodoleitor —; 2) saudação

— um cumprimentoao destinatário—; e 3) referências— umaalusãodiretaao assunto

tratadonacarta.

2- Credenciaisda empresa caracterizama empresaremetente,enfatizandosuapoten-

cialidade,experiência,solidezecompetência.

3- Oferta é o movimento mais longo e é dividido em quatropartes:1) Introduçãoda

oferta— queapresentao produto/serviço—; 2) Detalhamentodaoferta— quetrazinfor-

maçõessobreo produto/serviçoe sobreprocedimentos—; 3) Valor — quecontémo valor

paraaquisiçãoe a descriçãoparaformadepagamento— e 4) Incentivos— queenumera

descontosebrindes.

4- Demandade ações é umatentativa de intervençãosobreo comportamentodo desti-

natário,podendoserdivididaemdoissubtipos:ademandaostensiva(oudireta)— quevisa

àrealizaçãodacompraoudeprocedimentosqueaautorizem— eademandanão-ostensiva

(ou indireta)— quetentalevaro destinatárioasecomunicarcoma empresa.

5- Documentosanexos apresentadocumentoscolocadosjunto às cartase que trazem

informaçõesquecomplementamadescriçãojá realizada,e

6- Finalização é responsável pelofechamentodascartas.

O passoseguintefoi identificarosmovimentosopcionaise obrigatórios.O critério uti-

lizado foi a suafreqüênciano corpusde estudo.Foramidentificados4 movimentosobri-
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gatórios:

1. estabelecimentodasrelações;

2. oferta;

3. demandadeações;

4. efinalização.

edoismovimentosopcionais:

1. credenciaisdaempresa;

2. edocumentosanexos.

Observou-sequeofertaéo movimentomaisfreqüente,alémderealizaro propósitoco-

municativo dascartas.Osdemaisforamconsideradosobrigatóriospor teremocorridoem

cercade92%,nãosendopossível identificarmotivosparaessefenômenoemtermosdefi-

nalidadedosdocumentos.Osresultadosmostramqueanão-realizaçãodessesmovimentos

podeestarligadaaocampodo discurso,sugerindoquecertosgruposdeumacomunidade

discursivapodemnãorealizaralgunsmovimentos.À guisadeexemplo,lembre-sequede-

mandade açõesnãoocorreuem cartasquevendiamespaçoparaanúnciopublicitário e

eramdirecionadasa agênciasdepublicidade,aopassoqueosmovimentosdeextremidade

(estabelecimentodasrelaçõesefinalização) nãoestavampresentesemcartasdirigidasain-

divíduosequevendemserviçosfinanceiros.EssesdadoscorroboramosresultadosdeSouza

(1997),quediscutequaisdevemseroscritériosparadeterminaçãodospassosobrigatórios

e opcionais,concluindoqueumadasjustificativasparaessefato é o usoespecíficoque

certosgruposda comunidadefazemdeum gênero.Souza(1997)tambémdiscuteo valor

atribuído aosmovimentosresponsáveispelo fechamentoe aberturadascartas,chamando

a atençãoparao fato de algunsestudiosos— comoBhatia(1993a,b)entreoutros— não

atribuíremmuita importânciaa eles.De fato,ao observarmosalgunsdosestudoscitados

nestetrabalho,notamosqueem Cheung(1993),apenaschamadoestápresente,ao passo

queGhadessy(1993)trataassaudaçõesiniciaiscomoumadasfronteirasdascartas,dando
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realimportânciaapenasaofechamento.Contudo,outrosestudos,comoosdeSouza(1997),

Santos(1996)e Baptista(1998)mostramqueessasestruturastrazeminformaçõesimpor-

tantes,entreelas:

1. seleçãodosparticipantes:paraquemacartaédestinada.

2. antecipaçãodeseuconteúdo:doquesefalaránacarta.

3. e o estabelecimentode relaçõesinterpessoais:o quepoderiaequivaler ao turno de

aberturadeumaconversação.

Nestapesquisa,afunçãodessasestruturaséamesmasugeridaporSouza(1997),Santos

(1996)e Baptista(1998),mostrandoqueelasdevemserconsideradasno levantamentoda

EstruturaGenérica.

Parece-meimportanteapontarquea determinaçãodosmovimentosobrigatóriose op-

cionais foi baseadaem critérios freqüenciais,que tambémrefletirama importânciados

movimentos.

Comofoi vistonafundamentaçãoteórica,ascartasdevendasãodocumentosutilizados

napromoçãodeprodutoseserviços,caracterizando-seporseremdocumentospublicitários

(Cesca,1995;Pinho,1990);umaimplicaçãodissoé a necessidadedo escritordirecionar

seusesforçosparaconvencerosdestinatáriosdascartasaadquiriroproduto/serviçoanunci-

ado.No casodo corpusdestapesquisa,essesesforçosestãoconcentrados,principalmente,

em oferta — ondeo produtoe o serviçosãodetalhadosa partir de váriosaspectos— e

demandadeações— ondeo escritortentaintervir diretamenteno comportamentodo des-

tinatário—, quesãoos principaismovimentosobrigatórios.Jáos movimentosopcionais

secaracterizampor realizaremfunçõesquecontribuemdemaneiraindiretaparaessepro-

cesso.Por exemplo,credenciaisda empresaapresentapoucasreferênciasao queé anun-

ciado,umavez quesuafunçãoprincipal é descrever a empresaremetente;ao passoque

envio dedocumentosanexosapenasanunciaedescrevedocumentaçãoanexa,semreferên-

ciasaoproduto/serviço.Issomostraquea classificaçãodosmovimentosemobrigatóriose

opcionaisrefleteumarelaçãodo tipo essencial� não-essencial.
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Uma contribuiçãodestetrabalhoparaa análisedo gêneroestáno estabelecimentode

umadiferençadeimportânciaentreospassosdentrodeum movimento, o quechamamos

dehierarquia.Essesresultadossãoimportantespor mostraremqueospassospossuemfre-

qüênciase realizamfunçõesdiferentes,sendoquealgunsdelessãomaisimportantespara

a realizaçãode um movimentodo queoutros.Assim, o passocom maior importânciaé

responsável pordefinir informaçãomaisrelevanteemummovimento.

Nosmovimentosobrigatórios,aseguinteordemfoi observada:


oferta:

1. detalhamentodaoferta;

2. introduçãodaoferta;

3. valor

4. e incentivos


estabelecimentoderelações

1. saudação;

2. chamado;

3. referências

Em suma,o levantamentodosmovimentosepassospossibilitatrêsgeneralizações:

1) sobre o critério de classificação: A classificaçãodosmovimentosemobrigatóriose

opcionaispossibilitoua observaçãodevariaçõesna realizaçãodaestruturagenérica,rela-

cionadasa variaçõesno campo.

2) sobre a natureza das funções: A classificaçãodos movimentostambémlevantou

questõessobrea essencialidade� não-essencialidadedosmovimentos,o que justifica as

freqüênciasencontradas.
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3) sobre a função dos passos: Ospassosnãopossuema mesmaimportânciadentroda

estruturadeum movimentoobrigatório,formandoumahierarquia.

1.b Pergunta 2: Osprocessosesuadistrib uição

Pararesponderaquestão2, foramlevantadasequantificadasasocorrênciasdecadatipo

deprocessono corpusdeestudo.Entreosresultadosprincipaisobservou-se:

1. queosprocessosmateriaissãoosmaisfreqüentes,comumaocorrênciamuito acima

dosdemais;

2. queos processosrelacionaissãoo segundotipo de processomais freqüente,ocor-

rendoquasetrêsvezesmenosqueosprocessosmateriais;e

3. queosdemaisprocessos— mentais,verbais,comportamentaiseexistenciais— ocor-

rememnúmerosmuito reduzidos.

Essesresultadossãoconsistentescomoutrosestudossobreo sistemadetransitividade,

comoé o casodeHalliday (1992b),Matthiessen(1999)e Shimazumi(1996).Essesresul-

tadosmostramquea maior freqüênciadosprocessosmateriaise relacionaispodeseruma

característicadeváriosgênerose mesmodalinguagememgeral,e nãoapenasdegêneros

daáreadenegócios.

O levantamentomostrouque os processosmateriaise relacionaissãoos únicosque

ocorremem todasas cartas,independentementedo tipo de produto/serviçoanunciadoe

queasrepresentaçõesdasexperiênciassão,basicamente,constituídaspor essesdois tipos

deprocessos.

Observou-sequeoferta e demandade açõessãoos movimentosondeestãoa maio-

ria dosprocessos.Osnúmerosdeofertasãoimportantespor mostraremqueo movimento

definidordo propósitocomunicativo dascartasé tambémaquelequeconcentraa grande

maioriadasestruturasdetransitividade.Issosignificaquesuaimportânciadentrodaestru-

turaretóricaérefletidanãosónasuafreqüenciadeocorrência(verseção1.a),comotambém

naquantidadedasescolhasléxico-gramaticais,o quefazdeleo movimentomaisimportante
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naconstruçãodasrepresentações.Issopodeserexplicadopelofatodeque,comocadaum

dosseuspassosveiculadiferentessignificados,um númerograndede processosdeve ser

selecionadopararealizartodasessasfunções.Quandoanaliseios movimentosopcionais

— credenciaisda empresae documentosanexos— pudeobservar queelespossuemum

conjuntodefunçõesbemmenoscomplexo e, portanto,concentrammenosprocessos.Isso

tambémseaplicaaospassosdentrodosmovimentosobrigatórios;naofertao passomais

importanteéo detalhamentoda oferta, querealizao maiornúmerodefunçõese,portanto,

concentrao maiornúmerodeprocessos.Emresumo,quantomaiorfor o númerodefunções

realizadasporummovimento,maiorparecesersuatendênciaemconcentrarprocessos,au-

mentandosuaimportânciaparaacontruçãodasrepresentaçõesnogênero.

O grandenúmerodeprocessosemdemandadeaçõeseraalgoexperado,poisesseé o

lugarondeosesforçosparalevar o destinatárioà compra/contrataçãodo queé anunciado

sãoresumidosemformadeordens— quevisamamodificaro comportamentodoleitor —,

o que,paraThompsoneThetela(1995),definea essênciadeum documentopublicitário.

Há diferençasnasescolhasdos processosem cartasque vendemdiferentestipos de

produtos/serviços,o quenãoatingetodosos tipos de processose movimentosde forma

igual. As variaçõesno Campoestãoconcentradasprincipalmentenaofertae nademanda

deações, dentrodosprocessosmateriais.

Em detalhamentoda oferta o objetivo é descrever o produto/serviçoatravés da car-

acterizaçãopeloseudesempenho,o queé refletidonasescolhasdosprocessos,queestao

relacionados,emdiferentesgraus,àsespecificidadesdecadaproduto/serviço.Apesardessa

diferença,osprocessosrealizamasmesmafunções,mostrandoqueissoéapenasresultado

damodificaçãodeumavariável: aquiloqueseanuncia.Nessepassohátambémprocessos

queocorrememmaisdeum produto/serviçoe podemserconsideradosmaisgerais,adap-

táveisamaisdeumcontexto emenossensíveisavariaçõesnoCampo.Essascaracterísticas

tambémexplicamasvariaçõesnosprocessosemdemandadeações,ondehádoistiposde

processos,osquedemandamaçõesdecompra— osquaissãomaissensíveisa variações

noCampo— eosquedemandamaçõesdecontato— quesãomenossensíveis.De fato,as

CVPseasCVSssãomuitoparecidas;comomostrouaanálisedosistemadetransitividade,
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essavariaçãono Camponãoafetaasfunçõesrealizadasnessesprocessos,nemmesmoa

formacomoaspersonagenssãoretratadas.

Nosdemaismovimentos— mentais,verbais,comportamentaiserelacionais— observou-

sequea variaçãono Campoé muito menor, o quepodeserexplicadopelo fato delesex-

erceremfunçõesmaisgerais,quenãoestãorelacionadasàquiloqueo produto/serviçopode

realizar.

Com relaçãoaosdemaistipos de processo,a baixavariaçãono Campopareceserre-

sultadode suabaixautilizaçãonascartas,levando-osa realizarfunçõesque,na verdade,

complementamo queéestabelecidopelosprocessosmateriaise relacionais.

Concluindo,esselevantamentodosprocessosnosmovimentose passospossibilitatrês

generalizaçõesimportantes:

1) A variaçãono Camponãoéa mesmaemtodasaspartes deum texto: Osmomen-

tosondeessavariaçãoé maisexpressiva sãoosmovimentosmaisimportantesdo gênero,

mostrandoquehá umarelaçãoentrea quantidadede escolhasléxico gramaticaise a im-

portânciadeummovimento(ou passo)paraaestruturaretóricadeum gênero.

2)A variaçãonoCamponãoatingeigualmentetodosostiposdeprocesso: Concentrando-

senosprocessosmateriais,quesãoos mais freqüentes.Issopodesignificarquehá uma

relaçãoentrea quantidadedeescolhasdentrodo sistemadetransitividadee a variaçãono

Campoem cadatipo de processo:os mais usadosdevem ser aquelesondea variaçãoé

maior.

3) O estabelecimentode uma ordem de fr eqüênciadosprocessos: Estapesquisacor-

roboraosresultadosdeoutrosestudos— quetrabalhamcomgênerosdiversos— mostrando

que os processosmateriaise relacionaistendema ser os mais freqüentesem diferentes

gêneros,sendo,portanto,osmaisimportantesnaconstruçãodainteração.
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1.c Pergunta 3: As funçõesem cadamovimento

Pararespondera pergunta3, analiseiasfunçõesdecadamovimento,observandoquais

ospadrõesdetransitividadequeasrealizam.

Pr. Material
Pr. Possessivo-atributivo

sua classificação
ou avaliação

Pr.: Intensivo identificativo
Pr. Intensivo-atributivo

aproximação do 
destinatário

Pr. Intensivo-
atributivo

através de 
Descrever  a empresa

suas ações

Figura4.1: Funçõesrealizadasemcredenciaisdaempresa

A análisemostrouquecadamovimentorealizaváriasfunções.Porexemplo,credenciais

da empresa(figura4.1) realizatrêsfunções:1) descreve a empresaremetente,destacando

suapotencialidadee capacidade,2) realizaaçõesquea aproximamdo destinatário,ou 3)

colocaa importânciadodestinatárioparaaempresa.

Introduzir o produto/serviço
através de

Disponibilização Produção/criação

Pr. RelacionaisPr. materiais Pr. materiais

Figura4.2: Funçõesrealizadasem introduçãoda oferta

Oferta é o movimentocom maior complexibilidade e diversidadede funções,o que

acontecedevido aonúmerodepassosqueo compõem,cadaum comum papelespecífico.

Porexemplo,a introduçãoda ofertatemo objetivo deapresentaro queéanunciadoparao

destinatário,o quepodeocorrerpeladisponibilizaçãodo produtoou pelacriaçãodo queé

anunciado,comomostraafigura4.2.
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Pr. Material
Pr. Possessivo-atributivo

Pr. Material
Pr. Possessivo-atributivo

Descrever o produto/serviço
através de 

aproximação do 
destinatário

sua classificação
ou avaliação

Pr.: Intensivo identificativo
Pr. Intensivo-atributivo

suas ações seu uso

atributivo
Pr. Intensivo-

Figura4.3: Funçõesrealizadasemdetalhamentoda oferta

Em detalhamentoda oferta (figura4.3),háa descriçãodo produto/serviçoatravésde:

a) açõesrealizadaspelo produto— mostrandoaquilo queo produtopoderealizar—; b)

usodo produto/serviço— mostrandoo queo destinatáriopodefazercomo produto— c)

suaclassificaçãoe avaliação— categorizandoe destacandoo queé anunciado— e d) a

aproximiaçãodo destinatário— quemostraa importânciadoprodutoparao destinatário.

Mostrar o valor 
através de

Pr. Materiais Pr. Materiais

Ações de cobrança Ações de débito

Figura4.4: Funçõesrealizadasemvalor

Jáemvalor, o preçodoproduto/serviçopodeserexpostodeduasformas,comomostra

a figura4.4:a) açõesdecobrança— realizadaspelaempresa— e b) açõesdepagamento

— realizadaspelodestinatário.



Considerações Finais 154

Pr. Material
Pr. Possessivo atrib.

Disponibilizar incentivos
através de 

sua conquista seu oferecimento

Pr. Material

Figura4.5: Funçõesrealizadasem incentivos

Em incentivos,osdescontoseoutrasfacilidadespodemserobtidospelodestinatárioou

cedidospelaempresa,comomostraafigura4.5.

Procedimento
Compra

Pr. Material
Pr. Relacional

Pr. Material
Pr. Verbal

Demanda

Direta Indireta

Figura4.6: Funçõesrealizadasemdemandadeações

Demandade açõespossuifunçõesrelacionadasa modificaçãodo comportamentodo

destinatário,asquaispodemserdeduasformas:a)ostensivas(oudiretas)eb) indiretas(ou

não-ostensivas),comomostraafigura4.6.

Um pontoimportantelevantadopelaexposiçãoacimaéquesãopoucasasfunçõespre-

sentesemmaisdeum movimento:apenasalgunssignificadosveiculadospelosprocessos

relacionais— osdeclassificaçãoeosdeaproximação— estãopresentesemcredenciaisda

empresaeoferta. Issofazcomquecadamovimento(oupasso)tenhaumgrandenúmerode

funçõesexclusivas,asquaisparecemestarveiculadasaoobjetivo específicodecadaumde-

les.Sãoessasdiferençasquepermitemdistinguirosmovimentos(e passos)dacarta:cada

umadelasé responsável por partedo processoargumentativo, concentrandosignificados

quedefinemsuafunçãonaestruturaretóricadosdocumentos.

Partedessasfunçõesé realizadapor maisde um tipo de processo.Por exemplo,em
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credenciaisda empresa, asestratégiasdeaproximaçãosãorealizadaspelosprocessosrela-

cionaisementais.Emoferta, cadaumdeseuspassospossuiumpadrãopróprio;nocasode

introduçãoda oferta, a disponibilizaçãodosprodutosocorrecomosprocessosmateriaise

relacionais.Emdescriçãodaoferta,significadosproceduraisestãopresentesemprocessos

materiais,verbaise mentais;significadosrelacionadosà descriçãodo produto— o queele

faze o quepodeserfeito comele— sãoveiculadospelosprocessosmateriais,relacionais

possessivose comportamentais,aopassoquea expressãodo conteúdodo produto/serviço

ocorrenosprocessosverbaisemateriais.Jáaconquistadeincentivosocorrenosprocessos

relacionaise materiais.Porfim, emdemandadeações,asdemandasdecomprae contato

ocorremtantonosprocessosmateriaiscomonosprocessosverbais.Assim, os processos

podemter seusignificadodeterminado(ou mesmocondicionado)pelasfunçõesrealizadas

em cadaum dosmovimentos,mostrandoqueelesdiferemnãoapenasna quantidadedas

escolhas,comofoi dito naseção1.b,comotambémemseuvalor.

A realizaçãoda mesmafunçãopor maisde um tipo de processoacabagerandouma

equivalência,como é o casodos processosrelacionaispossessivos e dos materiais,que

passama veicularrepresentaçõessemelhantesem algunscontextos. Issoocorreporquea

funçãodo movimento(ou passo)dentroda estruturaretóricaé o elementodeterminante

do significadodessasescolhas.Ao escolherqualsignificadoseráveiculado,o escritortem

à suadisposiçãováriasescolhas,sendoqueo critério de utilizaçãoé a adequaçãoao tipo

demensagema sertransmitida.É importantenotarqueessaequivalêncianãosemanifesta

deformaigual emtodasaspartesdeum texto. Porexemplo,secompararmosdemandade

açõese detalhamentoda oferta — ondehá a maior concentraçãode funções—, notare-

mosqueasequivalênciasentreos processossãodiferentes,mostrandoqueelastêm sua

origemnasfunçõesrealizadas,nãosendoumacaracterísticadosprocessos,massim uma

conseqüênciadossignificadostrazidospelosmovimentos.Secompararmosos resultados

do levantamentoquantitativo dosprocessos(seção1.b) — queidentificouo processoma-

terial comoa escolhamaisprovável, seguido pelo processorelacionale pelosdemais—

a essasfunções,observaremosquea equivalênciaestáno nível funcionale nãono proba-

bilístico, no qualháescolhaspreferenciais.Porexemplo,emboraosprocessosmateriaise
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relacionaispossessivossejamfuncionalmentesimilaresemalgunscontextos,osprocessos

materiaissãoaescolhacommaiorpobabilidadedeocorrência.

Em resumo,o levantamentodasfunçõesnosmovimentose passospossibilitatrêsgen-

eralizaçõesimportantes:

1) Cadamovimento (epasso)tem um conjunto próprio defunções: essacaracterística

é um doselementosresponsáveispeladiferenciaçãoentreasdiversaspartesde um texto,

umavezqueessasfunçõesestãopresentesapenasemummovimento/passo.

2) As funçõessãorealizadaspor diversostipos de processos: ossignificadostrazidos

por um movimentoou passosãorealizadospor maisde um tipo de processo,mostrando

quesãoessessignificadosquecondicionamasescolhasprocessuais.

3) A similaridade de função entre processosdifere de movimento para movimento:

nemtodososprocessosocorrememtodasasfunções,mostrandoquea similaridadeentre

osprocessosé resultadodo tipo designificadoveiculadopor cadapartedo texto.

1.d Pergunta 4: As representaçõesdaspersonagensnascartas

Um pontoimportantea serobservadoé quea representaçãodaspersonagensé depen-

dentedasfunçõesrealizadasnosmovimentos(seção1.c). Cadafunção,ao serrealizada,

selecionaum grupo de processose os participantesinstanciadospor cadapersonagem.

Oferta talvez sejao movimentoondeessarelaçãoa tornamaisevidente,pois diferentes

passospossuemfunçõesespecíficasdentrodadescriçãodo produto/serviço.Porexemplo,

emdetalhamentodaoferta, tem-seadescriçãodoproduto/serviçopropriamentedita,o que

fazcomqueelerealizeamaioriadosparticipantes.Issoocorreemtodososprocessos:nos

processosmateriais,o produto/serviçorealizaamaioriadosAtores,MetaseExtensões;nos

processosverbais,osDizentes;nosmentais,eleé o Fenômeno,e noscomportamentais,as

Extensões.Além disso,o produto/serviçorealizaamaioriadosparticipantesdosprocessos

relacionais,sendoconstantementedefinidoecaracterizado.ApesardoDestinatárioocorrer

maiscomumentecomoBeneficiário,ele é Ator e Comportanteem processosmateriaise
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comportamentais,quetambémdescrevemo desempenhodo produto/serviço,masa partir

daperspectivadeseuuso.Emvalor, diferentesAtoresgeramdiferençasnamensagem:nos

processosmateriaisondea empresaremetenteé o Ator, pareceserrealizadaumaaçãode

cobrança.Em incentivos, osdescontose promoçõespodemseroferecidospeloRemetente

ou conquistadospeloDestinatário;osconquistadostêmo DestinatáriocomoAtor depro-

cessosmateriaise possuidorem processosrelacionais,ao passoqueos oferecidostêm o

DestinatáriocomoBeneficiário.

Essarelaçãotambémestápresentenosdemaismovimentos.Em demandadeações,há

poucosparticipantesalémdosAtorese dosDizentes,representadospeloDestinatário.Os

poucosBeneficiáriosestãonasdemandasde procedimentose sãoinstanciadospelaem-

presaremetente,que tambémrealizaos Portadores.Em envio de documentosanexos, a

presençadaempresaremetenteoudoDestinatárionafunçãodeAtor estárelacionadaàên-

fasedada:ouaorecebimentoouaoenvio dosdocumentos.Porfim, credenciaisdaempresa

estácentradona descriçãoda empresaremetente,o quefaz com queela realizetodosos

Identificados,Portadorese Atores.

Um resumodasprincipaisrepresentaçõeslevantadasnestapesquisaé apresentadapelo

quadro4.1.

Personagem Representação Participante Movimento (Passos)

Destinatário
Comprador/ Ator/Comportante/ Detalhamentodaoferta

Usuário Dizente/Experienciador Demandadeações

Destinatário Beneficiado Beneficiário

Detalhamentodaoferta

Introduçãodaoferta

Incentivos

Documentosanexos

Credenciaisdaempresa

Ator/ Detalhamentodaoferta

Empresa/Produto Benfeitor Possuidor/ Introduçãodaoferta

Dizente Incentivos

Documentosanexos

Produto
Elemento Meta/Extensão Detalhamentodaoferta

Comprado/usado Possuído/Fenômeno Demandadeações

Produto
Elemento Possuído/ Introdução

Feito/disponibilizado Meta/Extensão daoferta

Quadro4.1: As representaçãodaspersonagensnascartas
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Talveza representaçãomaisimportantedaempresaedo produto/serviçosejaa deben-

feitor em relaçãoao destinatárioou cliente,o que corroboraos resultadosde Martinez

(1999),Ramos(1997)e Thompsone Thetela(1995).Aqui, a empresae o produto/serviço

sãocolocadoscomo benéficosparao possível comprador, sendoque essarelaçãoé re-

fletida na escolhado destinatário/clientecomo Beneficiárioem credenciaisda empresa,

introduçãoda oferta, detalhamentoda ofertae incentivos. No casodecredenciaisda em-

presa,o clientesebeneficiadosinvestimentosdaempresae daqualidadedosseusprodu-

tos/serviços;em introduçãoda oferta, o destinatárioé paraquema ofertaé dirigida; ao

passoqueemdetalhamentoda oferta,o destinatáriosebeneficiadaperformancedo pro-

duto/serviço;eemincentivos, dosdescontosevantagensdadas.Doismovimentospossuem

questõesinteressantesaseremcolocadas:incentivoseenvio dedocumentos. Em incentivos,

o destinatáriopodetambémseragenteemprocessosmateriaise Possuidoremrelacionais:

nessescontextos,ele pareceguardartraçosde Beneficiário,umavez quesuaaçãode re-

cebimentoestácondicionadaà comprado produto/serviço.Jáemenvio dedocumentos, a

empresaremetenteé Ator em processosondeo Beneficiárionãoestápresentena oração,

maspodeserrecuperadopelocontexto, umavezqueé parao destinatárioqueessesdocu-

mentosestãosendoenviados.

Essespadrõesmostramquea empresaremetenteestápreocupadaem representara si

e seusprodutos/serviçoscomobenéficosparaseupúblico-alvo, no qualo destinatárioestá

incluso.Essetipo derelaçãotambémestápresentenasestratégiasdeaproximaçãoemcre-

denciaisdaempresa—ondeaempresaécolocadacomoconhecedoradarealidadedodes-

tinatário— e emdetalhamentoda oferta— ondeo produtoé colocadocomoresponsável

pelamodificaçãododia-a-diado destinatário.

Emoutrarepresentaçãoimportante,odestinatárioéocomprador/usuáriodoproduto/serviço.

A estratégiaaplicadaé fazercomqueo destinatárioseidentifiquecomo produto/serviço

anunciado,sendoqueo destinatárioé agenteem processosnosquaiso produto/serviçoé

aentidadeafetadapelaação.Porexemplo,emdetalhamentodaoferta, o destinatárioocorre

comoAtor/Possuidor/Comportanteemprocessosondeoproduto/serviçoéMeta/Extensão/Possuído,

aopassoque,emdemandadeações, o destinatárioé o Ator/Dizenteemprocessosquede-
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notamacompradoqueéanunciado,queéa Meta/Extensão/Alvo.

Naturalmente,observam-sealgumasdiferençasentreessasrepresentações,que pos-

suemalgumasvariaçõesdependendodo movimento.Porexemplo,emcredenciaisda em-

presa, a empresaremetenterealiza investimentosem situaçõesem que o destinatárioé

Beneficiário,ao passoqueem introduçãoda oferta, observa-sequeo destinatárioé um

Beneficiárioa quema ofertaé dirigida. Entretanto,essasdiferençasparecemnãoafetara

naturezadasrepresentações,podendoserencaradascomovariaçõesrelacionadasàsdifer-

entesfunçõesnosmovimentos.

Nesteponto, retomareia noçãode Ressonânciacolocadapor Thompson(1998):um

efeitocumulativo nasescolhasnosistemadetransitividadeemumtexto, o qualpodeocor-

rer deváriasmaneiras,desderelaçõesfuncionais(um nível maissutil) atépadrõesdereal-

izaçãodassentenças(maissuperficiais),comafunçãodeajudarnaconstruçãodacoerência

do texto.

Dois tipos de ressonânciapodemserencontradosnascartasanalisadas.O primeiro é

relativo aossignificadosveiculadospor cadaum dosmovimentosdosdocumentos:como

mostroua análisedasfunções(seção1.c),háváriossignificadospresentesemmaisdeum

tipo deprocesso.Essasfunçõesdefinemosmovimentos,mantendoumacoerênciainterna:

asmesmasfunçõestendema ocorrerapesardavariaçãodosprocessose dosparticipantes

nessesmovimentos.O mesmopodeserdito emrelaçãoàsrepresentaçõesdaspersonagens,

queserepetemao longo dosdocumentose mantêmpresenteumaidéia central:a de que

a empresae o produto/serviçosãobenéficosparao destinatário,queé seuusuárioe com-

prador.

Dessaforma,essaconsistênciaderepresentaçõesefunçõespareceservircomoumaex-

pressãodaunidadetextual. No casodasfunções,elasseriamresponsáveispor determinar

qualo escopodosmovimentos,quesedefinempelafunçãoquerealizame pelossignifica-

dosqueveiculaatravésdosváriosprocessos.Jáasrepresentaçõesmostramqueasrelações

entreaspersonagenssãoasmesmasemtodososmovimentos;aoseretrataro destinatário

comoBeneficiário,está-semostrandoafunçãodessapersonagemnainteração.Issomostra

quea Ressonâncianascartasfuncionaem dois níveis: um local e, portanto,responsável
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pelacoerênciainternadecadamovimento,eoutrogeraleresponsável pelaligaçãoentreos

movimentos.A ressonâncialocal estárelacionadaaossignificadosveiculadospor cadaum

dosmovimentos,ea geral,àsrepresentaçõesdaspersonagensnasfunções.

Emresumo,esselevantamentodasrepresentaçõesdaspersonagenstraztrêscontribuições

importantes:

1) As representaçõesestãorelacionadascomasfunçõesdecadamovimento: Ospro-

cessosescolhidosemcadaumadasfunçõesinfluenciama escolhadosparticipantese dos

personagensnosmovimentos,sugerindoqueasescolhasno sistemade transitividadesão

influenciadaspelosobjetivosdecadamovimento.

2) A realizaçãodosparticipantes easrepresentaçõesestãorelacionadas: Cadarepre-

sentaçãoestásistematicamenteligadaapadrõesespecíficosderealizaçãodosparticipantes

pelaspersonagens,mostrandoque essasescolhasnãosãoaleatórias,mascondicionadas

pelaformacomoo escritorretratao mundotrazidopelascartas.

3) Dois níveisde ressonância: Foramobservadosdoisníveisderessonância:a) um que

garantea unidadede significaçãodentrode um movimentoe b) outro que garanteuma

unidadederepresentaçõesdaspersonagensnascartas.

2 Delimitaçõesesugestõespara novosestudos

Vale a penaressaltaralgunspontosque limitam a interpretaçãodos resultadose as

generalizaçõesexpostasnesteestudo.

Apesarde sercompostode apenasum gênero,o corpusutilizado nestapesquisapos-

sibilitou váriasgeneralazaçõesimportantessobreo sistemade transitividadeem língua

portuguesa.No entanto,reconheçoque,pelo fato de ter trabalhadoapenasum genero,é

compreesível que


devido aotamanhodo corpus,a quantidadedeprocessoslevantadae analisadanesta

pesquisanãoéexaustiva;
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apesardestapesquisautilizar documentosqueabragemum númeroconsiderável de

produtos/serviços,temosapenasum tipo decarta,o queé qualitativamentelimitado.

O estudodeoutrosgênerospoderiamampliaro resultadodestapesquisaem,pelomenos,3

aspectos:

1. classificaçãode processos:outrosestudospossibilitariamo levantamentoe classifi-

caçãodeprocessosquenãoforamestudadospor estapesquisa,devido a limitações

quantitativas(númerodedocumentos)equalitativas(assuntostratadosnascartas);

2. mapeamentodasescolhas:o estudodeoutrosgênerospodeampliaro conhecimen-

tosdecomoafunçãodeummovimentonaestruturaretóricadeumdocumentoinflu-

encianaescolhadosprocessose realizaçãodeseusparticipantes;

3. análise de representações: a análisemostrouque as representaçõese as funções

realizadasnosmovimentosestãodiretamenterelacionadas,sendoqueo trabalhocom

outrosgênerosverificaria como essarelaçãoacontece,estabelecendodiferençase

pontosemcomum.

Váriasseriamasformasderealizaressaspesquisas.Umapossibilidadeéoptarpelaob-

servaçãoconjuntaentreo gêneroestudadoe umabasecomparativa (baseline). Nessetipo

deabordagem,cálculosestatísticosseriamaplicadosparaajudaraverificarseasprováveis

diferençassãoreaisou apenasfruto do acaso.Outrapossibilidade,ainda,é a utilizaçãode

umaabordagemmulti-dimensional(Biber, 1988):nessaabordagem,diferentestextos são

comparadosa partir do levantamentodecaracterísticas,quesãoquantificadase agrupadas

emdimensões.Assim,cadatexto éanalisadodeacordocomessasdimensões,sendoclassi-

ficadoapartirdascaracterísticasmais(oumenos)presentes.Duasseriamaspossibilidades

de aplicaçãoda Análise Multi-dimensional:a primeira é a comparaçãoentrediferentes

gêneros,classificando-osdeacordocoma presençadeprocessose seusparticipantes;e a

segundaéacomparaçãoentreosmovimentos,caracterizando-osdeacordocomapresença

dedeterminadosprocessos,participantese circunstâncias.Em ambososcasos,devemser

observadasquaisasfunçõesdesempenhadasporessasescolhas,levantando-seasrepresen-

taçõeseasrealizaçõesléxico-gramaticaisdecadaumadelas.
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Duranteaanálisededadosfiz rápidasobservaçõessobrequestõesdeinterpessoalidade,

englobandoformasdedistanciamentoesolidariedade,umavezqueseuestudoestáforado

escopodestetrabalho.Naturalmente,essasquestõesprecisamde umaanálisemaisapro-

fundadae podemservircomopontodepartidaparaoutrosestudosquevenhamampliaros

resultadosdestapesquisa.Entreaspossibilidades,estariamacomparaçãosistemáticaentre

a forma de nomeaçãodaspersonagense as funçõesdesempenhadaspor elasno sistema

detransitividade.Umavezqueesseestudomostrouqueháumarelaçãoentrea realização

dosparticipantese asfunções,poder-se-iaverificar a possível relaçãoentreasformasde

nomeaçãodaspersonagensea realizaçãodosparticipantes.

3 Contrib uições

Esteestudosugereum modelode avaliaçãoe classificaçãodos movimentos(e seus

passos)a partir de trêscritérios:a) freqüência;b) realizaçãodefunçõesessenciais� não-

essenciaise c) quantificaçãodasescolhasléxico-gramaticaisno sistemade transitividade.

Dentrodessemodelo,os movimentosmais importantese com sistemasde representação

maiscomplexos em um gêneroterãonúmerosmaioresnos trêscritériosapresentados;o

quedefatoocorrenosresultadosdestapesquisa.Issomostraquea observaçãodemaisde

umcritériodeformasimultâneapodeserumaferramentaimportanteparadeterminaçãoda

importânciadecadamovimentonaestruturaretóricadeumgênero,estabebecendopadrões

objetivosparaanálise.

Uma contribuiçãodestetrabalhoparaa análisedo gênerofoi a determinaçãode uma

hierarquiaentreospassosdosmovimentosobrigatórios.Da mesmaformaquea Estrutura

Genéricapossuimovimentosquesecaracterizampordefinir o propósitocomunicativo dos

documentos,algunspassossecaracterizampor definir qual a funçãodo movimentoden-

tro da estruturaretórica.Essespassos,normalmente,sãoos de freqüênciamaissignifica-

tiva,estandopresentesnamaioria— senãoemtodas— asocorrênciasdeum movimento.

Essesresultadostêmalgumasimplicaçõesparaaanálisedogênero,mostrandoque,quando

um movimentosedivide empassos,elesecomportacomosefosseuma"Micro-Estrutura
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Genérica",uma vez que essespassosdiferem em seuvalor, além de teremuma ordem

própria.

Outracontribuiçãoémostrarqueaobservaçãodasescolhasnosistemadetransitividade

podeserútil naanálisedogênero.O modelodeanáliseutilizadonestapesquisapodeservir

comobasenãoapenasparaestudosdecartascomerciaiscomotambémdeoutrostextos.Os

estudossobregêneroemgeralprivilegiamo levantamentodeestruturasgenéricas,deele-

mentoslexicaisquemarcama transiçãoentreosdiferentesmovimentose queevidenciam

o conteúdoideacionale interpessoal,ou, então,trabalhamcoma questãoda formaçãoda

imagemediscurso.Hápoucostrabalhosqueutilizamo sistemadetransitividadecomobase

paraa investigaçãodosmovimentosedasrepresentaçõesemumgênero.No casodestetra-

balho,a transitividadeserviucomocritériodediferenciaçãoentreosmovimentosepassos,

validandoadivisãoquerealizei.

O levantamentodos processose seusparticipantesfoi um instrumentoeficazparaa

análisedogênero,mostrandoquequestõesrelacionadasàtransitividadesãorelevantespara

análiseeevidenciandoqueosmovimentosqueconstituemaestruturaretóricadeumgênero

podempossuirdiferençasemváriosníveis,entreelas:


anaturezadosprocessos:cadamovimentopossuiumconjuntoprópriodeprocessos;


aquantidadedeprocessos:osmovimentosmaisimportantesparaaestruturaretórica

posssuemmaiorquantidadedeprocessos;


o graude variaçãono campodo discurso:o tipo de funçãorealizadapor um movi-

mento(ou passo)determinao graudevariaçãonocampo;


a funçãodecadamovimentoe passo:asfunçõesdecadamovimento(ou passo)são

umelementoimportantenaescolhadosprocessos;


e a realizaçãodos participantes:há uma relaçãosistemáticaentea realizaçãodos

participantespelaspersonagensesuasrepresentaçõesnomundodescritopelascartas.

Como colocadona introduçãodestetrabalho,há poucosestudossobreo Sistemade

Transitividadeem português,o quedeixaum campomuito fértil parapesquisa.No caso
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desteestudo,realizeiumaclassificaçãosistemáticadosprocessoslevantadosedospadrões

derealizaçãodeseusparticipantes.

Outracontribuiçãodestetrabalhofoi a observaçãodecomoa ressonânciasemanifesta

emum gêneroespecífico.Osresultadosmostraramqueessefenômenoestárelacionadoàs

funçõeserepresentaçõesdogênero,sugerindoqueasescolhasnosistemadetransitividade

sãoum dos elementosresponsáveis pela manutençãoda unidadetextual, confirmandoa

hipótesedeThompson(1998).

Um pontoimportanteé queo estudoaquidesenvolvido nãotraz contribuiçõesapenas

teóricas:ele podetambémseraplicadoà produçãodemateriaisparao ensinode línguas.

Uma vez que foi possível observar quais foram as funçõese representaçõesveiculadas

pelasescolhasdentrode cadamovimento,sugere-sequeo ensinode gênerospodepartir

tambémdessesresultados.Essetipo deabordagempodeajudara construirum interlocutor

maiscompetente,umavez queele poderáconhecernãoapenasquaismovimentosestão

presentesem um gênero,mastambémcomoos significadossãoveiculadosem cadaum

deles,e quaissãoosseuspadrõesmaiscomuns.Ao mesmotempoquesãoensinadascat-

egoriasabstratas,é necessáriomostrarqueháumasériedecaminhose escolhaspossíveis

queasconcretizam,mostrandoa relaçãoentreasescolhase o contexto ondeum texto se

insere(Martin,2000).Nessecontexto,aLingüísticadoCorpusmepareceumgrandealiado

do professor-pesquisadorpor permitir o levantamentodedadosempíricosdeformarápida

e lidandocom quantidadesde texto queseriammuito trabalhosasna análisemanual.Em

resumo,o professorpodeusarasferramentasdaLingüísticado Corpuscomoinstrumento

paralevantarospadrõese asfunçõesemum ou maisgêneros,elaborandomateriaisapro-

priadosou oferecendoos textos diretamenteparao aluno,fazendocom queele setome

consciênciadosdiferentesmovimentose ajudando-oa observar ascaracterísticasléxico-

gramaticaismaisimportantes(BerberSardinha,1999;Aston,1995).
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ApêndiceA

Exemplodecarta devendade produtos

Escritório de contabilidade precisa de uma empresa especializada

Integração total Folha de Pagamento Practice _ contabilidade SUCESSOR-

Escrita Fiscal SUPREMA- Inventário STOCK - Patrimônio ATIVA - Livro caixa JÚNIOR -

Financeiro para escritórios de contabilidade GELD - Administração de Con-

domínios SYNDIKOS

Amigo Contabilista,

A Santa ACMEinformática é uma empresa preparada para a realidade con-

tábil, temos programas desenvolvidos por profissionais na área de informática que tra-

balham em escritórios de contabilidade. O mesmo acontece com nosso suporte a usuários.

Se você acha que trabalha com os melhores programas nesta área, você está en-

ganado, conheça e compare os nossos programas e o nosso método de trabalho sem com-

promisso.

Fazemos demonstração, instalação e treinamento em seu próprio escritório.

O nosso atendimento pós venda é dinâmico contando com várias formas de tra-

balho tais como: suporte telefônico, atualização via correio, internet, cur-

sos, treinamento em fita de vídeo e atendimento local.

Fomos em 1996 eleitos pelo SEBRAE Talento Empreendedor do Ano. Em 1996 e 1998 fo-

mos finalistas do prêmio Max Awards na Fenasoft em São Paulo.

Uma empresa de informática que se propõe a trabalhar na área contábil tem que ser es-

pecializada. A Santa ACMEInformática está crescendo porque se propõe em primeiro lu-

gar em ser a melhor, sem se preocupar em ser a maior.

O preço não é problema, para nós o importante é você gostar de nossos sis-

temas, e estaremos sempre prontos a negociar.

Verifique alguns recursos
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�
Atualização, por sermos especializados oferecemos agilidade, segurança e tec-

nologia.

�
Amigável, os sistemas possuem teclas de funções que facilitam o tra-

balho de quem vai operar o sistema

�
Help, tecla de função F1-ajuda, para cada tela.

�
Prático, os sistemas vão direto ao assunto, são fáceis de operar, feitos por quem en-

tende de contabilidade.

�
Consultas, opções variadas em vídeos e recursos de filtragens e procuras so-

letradas

�
Relatórios, todos os relatórios podem ser vistos em vídeo ou exporta-

dos para editor de textos.

�
Geradores, Gerador de Fórmulas e Gerador de Relatórios

�
Velocidade, só temos uma palavra, instantâneo. Independente do número de lança-

mentos.

Somos especializados na área contábil e por esse motivo atualizamos os sis-

temas com segurança e agilidade.

Nós estaremos ao seu dispor para uma demonstração sem compromisso, com-

pare seu sistema com o nosso.

<logo da empresa>

Santa ACMEInformática

Especializada em Softwares Contábeis

A casa do contador

0800 -00-0000
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Exemplodecarta devendade serviço

Abril -Maio - Junho -Julho

A novidade desta edição de calendário são os cursos da linha Java:

Programação para Desenvolvedores ACMEque se destina a iniciantes nesta tec-

nologia e o curso Desenvolvendo Aplicações com Java que se destina a usuários mais ex-

perientes em programação Java e que queiram integrar esses conhecimentos às nos-

sas ferramentas. Além desses dois cursos, em Abril estamos lançando um sem-

inário sobre tecnologia java.

Na linha de Banco de Dados estamos trazendo duas novidades: um seminário es-

pecífico para troubleshooting em ACME8 e, a partir de maio, já estaremos ofer-

ecendo cursos na linha ACME8i. Para maiores informações com respeito a datas e con-

teúdos programáticos entre em contato com o nosso 0800.

Além, disso, novas carreiras masters foram definidas, você pode acessar o nosso site WWW.ACNE.com.br ou ligar para 0800 000000 para

adquirir um descritivo de cursos e carreiras.

Nossos preços mudaram

Preços promocionais para formação OCP (ACME Certified Professional) para DBAs e De-

senvolvedores .

Verifique!!!

Aceitamos cartões de crédito
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Relaçãodasetiquetasutilizadas

Processo = proc000

Tipo de processo (1 dígito após a sigla)

1 -material

2- mental

3 -relacional

4 -comportamental

5 - existencial

6 -verbal

Tipo de processo relacional (2o. dígi-

tos após a sigla)

0 - quandoacategoriafor vazia

1 - intensivo atributivo

2 - intensivo identificativo

3 - circunstancialatributivo

4 - circunstancialidentificativo

5 -possessivo atributivo

6 - possessivo identificativo

Tipo de processo mental (3 digitos

após a sigla)

0 - quandoacategoriafor vazia

1 - percepção

2 -afeição

3 -cognição

Participantes = tr t00

Tipo de participante (1 dígito após a

sigla)

1 - ator

2 - beneficiário

3 - extensão

4 - meta

5 - possuidor

6 - possuído

7 -identificado

8 -identificador

9 - dizente

y - recebedor

v -verbiagem

P- portador

w -atributo

x - experienciador

f -fenômeno

A -alvo

E -existente
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Z - comportante

Participantes identificativos (2 dígitos

após a sigla)

0 - quandoacategoriafor vazia

1 -característica

2 - valor

Circunstância = cir c00

Tipo de circunstâncias (1 dígito após

a sigla)

1- extensão

2 -localização

3 -modo

4 -causa

5 - contingência

6- acompanhamento

7 - papel

8 - ângulo

9 - Conteúdo

Subtipos de circunstância (2 dígitos

após a sigla)

Circunstâncias de Extensão

1 -distância

2 -duração

Circunstâncias de localização

1- lugar

2 -tempo

circunstâncias de modo

1 - meio

2 - qualidade

3 - comparação

circunstâncias de causa

1 -razão

2 - propósito

3 - benefício

circunstâncias de contingên-

cia

1 - condição

2 -concessão

3 -ausência

circunstâncias de acompanhamento

1 - comitação

2-adição

circunstâncias de papel

1- guisa

2 - produto
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