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Abstract

This article analyses interviews involving Brazilian and Argentinian
entrepreneurs working within the “Mercosul” economic community.
The analyses aimed at identifying the means whereby these business
partners construct their concepts of trust in relation to each other. By
observing the strategies used in their spoken discourse, specifically
those of parentheses and paraphrases, in addition to identifying
the process of conflicting discourse organization, it was possible to
detect various intepretations for the meaning of trust. In turn,
contradictions were revealed between discourse organization which
ought not to have been present in situation of confrontation in the
first place. The world of “Mercosul” business exchanges, specifically
those involving Brazilians and Argentinians, has thus emerged as a
target of attacks which, in turn, ought to be the focus of concern of
those responsible for political and economic decision-making.
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0. INTRODUGAO

s relagbes comerciais, em especial as que se dio no contexto
das trocas internacionais, recebem grande atencio dos go-
vernos e dos empresarios, pois sao consideradas fundamen-
tais para a manutenc¢io do sistema econdmico de um pais e das
préprias empresas. Hoje, momento de discussido das tendéncias de
“globalizacio™ de mercados, os brasileiros encontram-se participando
de uma das maneiras de atualizacio desse processo, que sio 0s
chamados “mercados comuns”. Trata-se do Mercosul, em cujo ambito
as trocas vém se intensificando, transformando o panorama das
exportacdes/importacdes dos paises que o compdem (Brasil,
Argentina, Uruguai e Paraguai). Considerando que entre o Brasil e
a Argentina ocorrem os maiores movimentos comerciais, cabe
questionar: o mundo dos negécios consegue fazer valer o objetivo
maior da sua existéncia? qual o papel das interferéncias culturais e
herancas histéricas nesse contexto? como se constroem as relacdes
de confianca entre os dois maiores parceiros desse mercado regional?
Para encontrar possiveis respostas a essas indagacdes, podemos
seguir diferentes caminhos de pesquisa, com é€nfase em fatores de
ordem histérica, sociolégica, antropolégica, econdmica... Porém,
uma pergunta surge: de que modo uma pesquisa na drea dos estudos
da linguagem pode vir a contribuir para uma melhor compreensao
do que se passa nesse contexto? Para nds, esse espago de pesquisa
insere-se num campo maior: o das priticas de linguagem no mundo
do trabalho, incluindo-se nesse espaco diferentes formas de
atualizacio. De modo geral, podemos dizer que se trata de uma
proposta que busca descrever como se ddo os processos de construciao
dos sentidos nesse mundo, a fim de auxiliar no entendimento de
como as transformacdes sociais o afetam.
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Assim, como uma breve contribui¢io ao longo e complexo
estudo que requer a anilise dessas transformagdes histérico-
econdmico-sociais, propomo-nos a apresentar a observagao de fend-
menos constitutivos da organizacao da fala em situagio de interagio
face a face, na busca de formas de estabelecer relacdes entre essa
ocorréncia - em especial o papel dos parénteses e da parafrase — e
sentidos estratégicos para o contexto significativo do didlogo. A base
de dados utilizada é formada por entrevistas nio-dirigidas, estimuladas
pela leitura de um pequeno texto de jornal, gravadas em audio,
realizadas por pesquisadores junto a empresarios brasileiros e
argentinos que negociam no ambito do Mercosul. O contato com estes
empresirios se deu na Federacio da Industrias do Rio de Janeiro
(FIRJAN), onde ocorria uma “Rodada de negdcios Mercosul”.

Ainda que o foco central deste trabalho seja a analise da
interagio, considerando-se pressupostos da Anilise da Conversagio,
interessa-nos, ainda, verificar possibilidades de articular a presenca
desses fendmenos de organizag¢io da fala a manifestacoes de sentido
fundamentais para o objetivo da anilise. Assim, como os fenémenos
apreendidos nesse nivel demonstraram ser insatisfatorios para expor
as contradi¢des que se manifestaram, fez-se necessirio passar a outro
nivel, em busca de pistas que fundamentassem tal contradicio.
Optamos por identificar formagdes discursivas — conforme apresentadas
pela Analise do Discurso — em atrito: as relativas s trocas econdmicas
e as relativas a experiéncias vividas por cada um dos entrevistados.

Nao se trata, contudo, de uma anilise exaustiva do processo
de contradi¢io que se instaura, ao observar-se a palavra dos entrevis-
tados. E muito mais um primeiro plano de anilise, que aponta para
possivel trabalho da ordem do interdiscurso. Faz-se necessirio um
estudo mais amplo, que remeta a outros discursos de diferentes
ordens, proferidos em virios campos discursivos, no qual se possa
observar o embate entre formacdes discursivas, na constituicio de
sentidos relevantes para a estruturacio do mercado regional. O que
aqui se propde, porém, é uma breve observacio de possiveis
respostas as perguntas formuladas acima.
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Como pressuposto importante desta investigacio, consideramos
que tais processos de construg¢iao do texto falado, em situagdes nas
quais os entrevistados se sintam constrangidos pelo tema e/ou pela
presenca do entrevistador, vio atuar como formas de “escapar”,
“atenuar” ou “disfarcar” manifestacdes que envolvam avaliacdes
muito explicitas sobre o seu parceiro comercial. Considerando que
os entrevistados ocupam o papel social de empresirio, suas
manifestacdes discursivas estao submetidas as questdes éticas
previstas nas relagdes econdémicas. Fazemos a hipétese de que suas
opinides pessoais nio devem (ou'nido deveriam) interferir no bom
andamento dos negécios. Entretanto, as manifestagdes contra o
diferente estio intimamente ligadas as relacoes de confianca e isso
envolve questdes decisivas, tais como seguranca e risco, fundamentais
para o mundo das trocas comerciais, em especial as internacionais.
Sendo assim, no caso especifico das relacbes de mercado entre o
Brasil e a Argentina, no Mercosul, procuraremos observar como se
explicitam as manifestacdes de confianca.

1. ENTREVISTAS E ENTREVISTADOS

A escolha da entrevista como forma de acesso aos empresarios
foi uma opcao da pesquisadora, pois precisava penetrar num mundo
de referéncia que nao era o seu. Assim, conforme BLANCHET &
GOTMAN (1992), a entreyista é o instrumento que melhor propicia
0 acesso a um conhecimento em situacdes de experiéncias de vida
desconhecidas do entrevistador. A modalidade nio-dirigida, ainda
que estimulada por um texto de jornal, foi a escolhida por haver um
eixo temdtico de interesse para a pesquisa — o qual nao foi informado
aos entrevistados —, permitindo-lhes maior liberdade de expressio.
Tinhamos consciéncia, contudo, de que a situagao apresentava
caracteristicas da assimetria normal desse tipo de interacio complemen-
tar, constrangedores dessa liberdade e, de certa forma, interferindo
nas respostas — o entrevistador apresentava-se como pesquisador
universitario, o que nos faz supor que o entrevistado preservaria mais
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a sua imagem tanto profissional como pessoal. Essa pressuposi¢do
tem por base o entendimento da entrevista, do ponto de vista
pragmaitico-enunciativo, como uma situagiao na qual o papel dos
protagonistas é, até certo ponto, fixo e pré-determinado. O
entrevistador interroga, possui as perguntas, muda de tema, reinicia,
portanto, ocupa uma posi¢ao “alta” na intera¢io. Ao entrevistado
cabe aceitar, comentar um determinado tema, sem questionar o
entrevistador, situando-se em uma posi¢cdo “baixa”.

As entrevistas foram organizadas da seguinte forma: (1) selecio
de uma breve noticia de jornal (anexo 1), com o objetivo de motivar
a entrevista a partir de uma discussio sobre as relacdes comerciais
entre Brasil e Argentina — nessa noticia, publicada no Jornal do Brasil
de 25/04/95, comenta-se a entrada de um produto alimenticio brasileiro,
da fabrica Arisco, no mercado argentino, e as reacoes a0 mesmo; (2)
escolha do local onde se pudessem encontrar informantes com o perfil
desejado; (3) defini¢io de estratégia de aproximacio aos empresarios,
constando de apresentacio pessoal — “pesquisador universitirio, da
area de lingiiistica” — e do objetivo da entrevista — “conhecer a sua
opinido sobre o tema da noticia do jornal”; (4) realiza¢io das
entrevistas com alguns empresirios que aceitaram ser entrevistados.

As gravagdes com 0s empresirios argentinos ocorreram nas
dependéncias da FIRJAN, enquanto as com os brasileiros se deram em
seu local de trabalho, em dia e horario que lhes foram convenientes.
Explica-se tal procedimento pelo fato de estarem os argentinos em
visita ao Brasil, com agenda previamente definida para conversarem
com negociantes brasileiros interessados em seu ramo especifico, o
que obrigou o pesquisador a inserir-se em brechas de horario entre
os encontros, naquele mesmo local.

Foram gravadas seis entrevistas, trés com brasileiros e trés com
argentinos. Para este artigo, optamos por apresentar a analise de duas:
(2) a de um brasileiro (transcrita no anexo 2) — empresirio da irea
de transporte rodoviario; (b) a de um argentino (transcrita no anexo
3) — empresirio da drea de produtos alimenticios. Os procedimentos
de transcri¢io seguiram os sugeridos por MARCUSCHI (1991).
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2. ORIENTAGOES TEORICAS

Os estudos sobre a conversacio, com o objetivo de identificar
fendmenos caracteristicos do processo da fala, tém na Anilise da
Conversagao (AC) uma sistematizagio bastante abrangente. Como toda
teoria, conta com varias tendéncias e possibilidades de apresentagio
dos fendmenos em observagdo. Nao nos propomos a um aprofunda-
mento desse tipo de estudo neste trabalho. Na verdade, queremos
desenvolver uma hipétese: a de que a identificacio de certos fenbmenos
caracteristicos da fala pode ser articulada a outros conhecimentos,
com o objetivo de observar o papel que desempenham no sentido
global da fala. No caso especifico deste trabalho, estamos em busca
de processos reveladores dos sentidos de confianga na fala dos
entrevistados, quando estes se referem ao seu parceiro comercial.

Assim, optamos pela orientagao do subgrupo “Organizacao
textual-interativa”, que participa do Projeto Gramatica do Portugués
Falado, para a escolha dos conceitos relevantes para a anilise, em
relacio aos fendmenos constitutivos de uma “gramatica da conver-
sacio”: os parénteses e as parifrases. Trataremos, ainda que breve-
mente, de apresentar o sentido dos turnos de fala, sem, contudo, nos
determos em detalhes das regras de gestio da alternincia —uma vez
que, em se tratando de uma entrevista nio-dirigida, ndo é este o foco
central. Utilizaremos alguns pressupostos da organizacio conversacional
no nivel global.

Os estudos do subgrupo “Organizacao textual-interativa” nos
apontam para uma constatagao fundamental: na anilise do texto
falado, importam as questoes ligadas a desaceleracao do ritmo da
emissao do enunciado, porque elas sinalizam os recursos empregados
pelo falante para formular e/ou reformular o dito — “Entre as principais
estratégias de desaceleracio do ritmo do texto falado, podem-se citar
a insercio e a reformulacio” (SILVA & KOCH, 1996:329). Logo, se
consideramos que o nosso contexto de entrevista encaminhava um
tema delicado para o empresiario, podemos acreditar que este
precisaria utilizar mecanismos que o protegessem de uma exposi¢ao
mais direta.
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Assim, para a selecdo das categorias de analise do texto falado
a serem observadas, considerou-se que o processo de reformulagio
e o processo de refor¢co-atenuagio do conteddo do tépico nos
interessariam, em especial, porque:

e o entrevistado, ao reconhecer no entrevistador o pesquisador
universitirio, teria maior preocupagio em expressar-se de forma
clara e precisa, numa busca de garantir a compreensio do seu obje-
tivo de comunicacao, tendo em vista a natureza do tema em pauta,
logo, recorreria a diferentes formas de reformulac¢io de sua fala;

¢ o entrevistado desejaria demonstrar os seus conhecimentos espe-
cificos, nao compartilhados com a entrevistadora, e, portanto, utiliza-
ria “um discurso de autoridade” ou de “confiabilidade”, que avalizasse
o seu conhecimento sobre o tema, pois a expressio de questdes
polémicas necessita de estruturas de apoio, remetendo a experiéncia
vivida pela prépria pessoa ou a valores de uma coletividade.

Dentre os processos de reformulacio da fala e de reforco-
atenuacio do contetido do tépico a observar, decidimos nos deter:

a) na pardfrase— segundo Hilgert, “é um enunciado lingtiistico que,
na sequiéncia do texto, reformula um enunciado anterior, chamado
de enunciado-origem ou matriz (M), com o qual mantém, em grau
maior ou menor, uma relagcio de equivaléncia semantica”
(HILGERT, 1996:132), residindo sua importincia no seu papel de
reforco de argumentacio;

b) nos parénteses— segundo Jubran, sao marcas formais, “ocupando
sempre uma posicao intra-tépica, que promovem desvios momen-
tineos do quadro de relevincia tépica de uma unidade textual.
A defini¢do de parénteses é, portanto, relacional: sua caracteristica
de elemento encaixado e desviante s6 se ressalta por contraposi¢io
a um dado contexto, recortado com base na dominincia de um
tépico discursivo” (JUBRAN, 1996:341); nosso interesse por
identificar seu emprego esta no papel de refor¢o/atenuagio do
contetido do tépico que pode adquirir relevincia para a compreen-
sdo do processo de constru¢iao dos sentidos.
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Abrindo-se a outras pesquisas, a serem realizadas no futuro,
o outro eixo tedrico ao qual faremos referéncia é a Anilise do
Discurso, conforme vem sendo apresentada por MAINGUENEAU
(1989, 1996, 1998). A dimensio dialégica da interacdo leva em
considerag¢io tudo o que torna o discurso heterogéneo, pois
considera que a homogeneidade de um discurso s6 é possivel
enquanto efeito de sentido. Na concepcio tedrica de linguagem
desenvolvida por BAKHTIN (1995), essa dimensdo € apresentada
como inerente a toda produgio da linguagem humana — “o ato de
fala, ou, mais exatamente, seu produto, a enunciagcio, nio pode de
forma alguma ser considerado como individual no sentido estrito do
termo (...). A enunciagio € de natureza social.” (1995:109) — e se
articula em dois eixos insepardveis: a relacdo contextualizada,
entendendo-se aqui um nimero complexo de fatores, entre os
interlocutores de uma interagao (“a situagio social mais imediata”)
(1995:113) e, a0 mesmo tempo, o didlogo que se estabelece entre
outros discursos produzidos em diferentes espagos e tempos sécio-
histéricos, que atravessam a produg¢io de toda enunciagio (“o meio
social mais amplo”) (1995:113).

Além da concepcio dialégica da linguagem, recorremos a
outras nogdes da AD de linha francesa, a saber: campo discursivo e
formacio discursiva. Para explicitar como estao sendo empregadas
essas duas nogoes, € preciso considerar que ha virios caminhos para
explicid-las e aplicia-las numa anilise do discurso. Niao é nosso
objetivo discutir exaustivamente essas questdes de ordem teérico-
metodoldgica. Para este estudo, consideramos que num universo
discursivo coexistem conjuntos de discursos que interagem em
determinado momento. Para que o analista do discurso possa
aproximar-se de seu objeto, uma vez que é impossivel abarcar todos
os conjuntos que formam tal universo, ele precisa recorta-lo em
campos discursivos — trata-se, desde ji, de uma criagio metodolégica
que variard segundo os objetivos da pesquisa e dos horizontes
tedricos do pesquisador. O campo discursivo &, pois, um espaco
construido pelo pesquisador, no qual um conjunto de formagdes
discursivas estao em relacio de concorréncia, delimitando-se mutua-
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mente (MAINGUENEAU, 1996). A nog¢io de formacio discursiva esta
sendo compreendida como uma tendéncia que remete a “posiciona-
mentos ideolégicos marcados” (1996:42). Isto €, utiliza-se a noc¢io
de formacio discursiva para delimitar discursos que estio em
concorréncia num campo discursivo, ou que podem estar apontando
para concorréncia entre campos discursivos distintos.

Tratamos, pois, o discurso como produgio nio exclusiva do
individuo, mas como parte de uma construcio que se opera a partir
de perspectivas linguisticas, discursivas, histéricas e sociais. Outro
elemento importante diz respeito as diferentes formas de estabelecerem-
se as concorréncias entre formagdes discursivas, num determinado
campo, e entre diferentes campos. Neste trabalho, observamos como
cada um dos entrevistados posiciona-se diante do tema “confianc¢a” —
na perspectiva das duas dimensoes da dialogia. Consideramos, para
efeito de anilise, dois campos concorrentes: o do mundo das trocas
econdmicas e o mundo das falas cotidianas. Cada um desses campos
se expressa a partir de virias formagdes discursivas, entre as quais
selecionamos: a formacio discursiva do mundo das trocas econdmicas
brasileiras e a formacio discursiva do mundo das trocas econdmicas
argentinas;-a formacio discursiva das falas cotidianas brasileiras e a
formacao discursiva das falas cotidianas argentinas, respectivamente.

Retomando a questao da heterogeneidade discursiva, acredi-
tamos que verificar na fala dos empresarios algumas evidéncias da
inclusao do “outro” pode revelar-nos algumas pistas para a compre-
ensdo dos sentidos atribuidos a “confian¢a”. Sob o ponto de vista da
AD, as multiplas formas da heterogeneidade enunciativa sio o
resultado da maneira pela qual o enunciador institui suas referéncias
a0 outro no interior do seu préprio discurso. Segundo MAINGUENEAU
(1996, onde retoma a proposta de Authier-Revuz de 1982), podem
ser considerados dois modos de atualizacio do fendmeno: a hetero-
geneidade mostrada (marcada ou nio-marcada) e a constitutiva.
Aqui, detemo-nos na heterogeneidade mostrada e marcada, aquela
localizavel “no fio do texto” a partir de marcadores pragmaticos
explicitos. Nzo se trata, contudo, de um estudo sistemdtico dessas
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marcas. Utilizaremos sua identificacido como recurso complementar
as andlises da constituicao dos sentidos de “confianca”, baseadas na
identificacio de campos e formagdes dicursivas.

Propomos, portanto, observar a constituicao de sentidos para
“confianga” a partir de movimentos que acreditamos serem comple-
mentares: a identificacio de situagdes de reformulacio e de reforgo-
atenuacio do dito — analisados a luz da AC — como pistas da ordem
do embate entre formagdes discursivas — analisada 2 luz da AD — quanto
ao processo de contradi¢io que se instaura para o sentido de
“confianga”.

3. ESTRUTURAGAO FORMAL DOS DIALOGOS

Tendo em vista os elementos de espaco e tempo disponiveis
para cada uma das entrevistas, ja explicitados anteriormente, vamos
ter algumas diferengas de estrutura¢io que foram levadas em
considera¢io no processo de anilise dos didlogos.

Observemos a distribuicio dos turnos de fala e os sentidos que
af se constituem na entrevista com cada empresario.

3.1 - O empresdrio brasileiro

Hai 18 turnos para o entrevistado (E1) e 19 para a pesquisadora
(P); o nimero de linhas correspondentes as falas, entretanto,
demonstra que E1 ocupa maior espago discursivo, representado em
nimero de linhas igual a 64, contra 24 de P. E natural que seja dessa
forma, uma vez que o planejamento da entrevista nao-dirigida, como
modalidade de interacio complementar, prevé essas regras.

Caracterizago dos turnos de fala:

a) Turnos de P: caracterizam-se basicamente pelo emprego de
reformulagdes — isto €, como esfor¢co de quem deseja garantir a
seu interlocutor a compreensdo do seu objetivo de comunicagio.
Esta forma de retomar e manter o tépico de interesse da pesquisa
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atende 2 necessidade da entrevista nao-dirigida. Nas linhas 53, 55,
65, 84, 90 a tomada de turno se da de modo brusco, com a inteng¢do
de fazer com que o entrevistado retorne ao tépico de interesse.

b) Turnos do E1: para efeito de analise, foram divididos em blocos,
nos quais predomina uma determinada fung¢io — apresentacdo e
construgio de imagem positiva do parceiro, desconstrugio dessa
imagem, retorno a primeira imagem:

¢ bloco 1 — construindo uma imagem positiva do parceiro

linhas 5/20: apresenta-se; inicia o processo de construgio da
imagem positiva dos argentinos, apoiado na defesa das crencas
dos mesmos. E um turno marcado pela presenca de virias
assertivas como forma de constatar uma verdade incontestavel:
“A comida argentina é melhor que as demais”;

linhas 22/34: manutenc¢io do processo anteriormente iniciado;

e bloco 2 — desconstruindo essa imagem

linhas 44/52: inicia-se o seu processo de atenuagido do ponto de
vista categérico, anteriormente construido;

linhas 56/61; 80/83; 85/89, ap6s a mudanca do rumo de sua fala,
deixa transparecer juizo de valor em rela¢io a seus parceiros,
chegando mesmo a afirmar que o argentino niao ganhou credibili-
dade aqui, apoiado por recursos extralingiiisticos — risos — que
corroboram a expressao do juizo emitido;

linhas 91-95: volta a empregar recurso extralingiiistico para
ressaltar a existéncia de uma relacio dificil, de longa data (estalar
dedos), sem, contudo, verbalizi-la;

e bloco 3 - retorno a imagem positiva

linhas 97/100: quer desfazer qualquer idéia de juizo de valor
negativo que possa ter expresso, recorre a enunciados que
expressam a necessidade de confiar em seus parceiros, de tal
forma reiterada, que funciona como processo de convencimento
do seu interlocutor e de si mesmo.
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3.2 - O empresdario argentino

A entrevista conta com a mesma organizacio da do brasileiro.
H4a uma equivaléncia entre o nimero de turnos do entrevistado (E2)
e da pesquisadora (P), totalizando 16 cada um. O nimero de linhas
correspondente as falas, entretanto, demonstra que E2 ocupa maior
espago discursivo: 30 contra 17 de P.

Caracterizagdo dos turnos de fala:

a) Turnos de P: como na entrevista com E1, mantém-se o traco
marcante do emprego de reformulagdes;

b) Turnos do E2: observa-se a existéncia de um grande bloco signifi-
cativo, pois nao apresenta mudangas no seu ponto de vista sobre
seu parceiro:

linhas 2/14 e 20/31: apresenta-se; organiza a explicacio de seu
entendimento sobre o texto e entra no tépico de interesse da
pesquisa;

linhas 33/41: estabelece uma busca pela precisio de conceitos em
relacio 2 negociacio e a como esta se dd com o Brasil. Na fala
das linhas 43/44, expressa de forma direta, sem qualquer estimulo
de P, o seu ponto de vista sobre seu parceiro. Essa forma direta
de E2 surpreendeu P, envolvendo-a na manifestacio extralingtiis-
tica do riso e encerrando a entrevista logo a seguir.

4. IDENTIFICAGAO DE OCORRENCIAS DE PARENTESES E PARAFRASE

Observamos uma sensivel diferenca no emprego dessas duas
estratégias de organizacio da fala em cada uma das entrevistas dos
empresirios. Em relagio ao empresario brasileiro sobressai o
emprego de parénteses, enquanto que na fala do empresirio
argentino sobressai o da parifrase. Assim, optamos por proceder a
anilise da estratégia mais empregada por cada entrevistado, pois, a
partir de sua incidéncia, podemos fazer a hipétese de que o tema
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basico da confianga, nao explicitado claramente pela entrevistadora,
vai ser alvo de especificacio/expansiao de sentido, de maneiras
diferentes em cada entrevista.

4.1 - O reforgo-atenuacgdo: o uso dos parénteses?

Em geral, o aparecimento de parénteses estd associado a uma
digressio do falante, quer para melhor esclarecer o tema basico, quer
para remeter a um subtema, quer para afastar-se dele, em momentos
de dificuldade. E um processo que tem uma fung¢io metaconversa-
cional, uma vez que costuma vir introduzido por marcadores
discursivos que fazem com que o interlocutor perceba a digressio,
mesmo que nao consiga, num primeiro momento, apreender o seu
sentido.

Observemos as seguintes ocorréncias (na fala do empresirio
brasileiro):

. linhas 11/13: (+) falando sobre a Arisco (+) o que eu posso
comentar nfio é bem a AREA que eu atuo (+) a minha drea é mais
o transporte uma prestacao de servico (+) é é verdade (+) os
produtos brasileiros até entio nio eram muito aceitos na
Argentina (+)

2. linhas 14/15: e menos os comestiveis (+) porque o argentino / eu
que morei 14 um tempo / até por questdes de trabalho (+) né” os
produtos sdo de primeira qualidade (+)

3. linha 88/89: o brasileiro ainda NAO conseguiu ainda se entrosar
cem por cento 14 com a Argentina / eu [ morei 13]

4. linhas 38/39: nio vejo NUNCA tivemos NEnhuma / pelo menos
nés prestadores de servico / inclusive eu td:: ha vinte anos
trabalhando nessa drea (+) e:: / houve assim (+) um ou outro
desentendimento (+) mas::s coisas normais (+)

5. linhas 66/70: NAO nio n3o nio (+) os problemas normais (+) por
exemplo nés (+) como prestadores de servico (+) nds ((incompre-
ensiveD)) temos dificuldade / agora o o intercimbio deu uma caida




SANT’ANNA 96

(+) de 3 meses pra ca (+) abaixou:: 40 a 50% (+) a a nossa
movimentacio entre a Argentina e o Brasil (+) mas ANTES (+) ha
3 meses antes (+) de outubro até::: fevereiro marco (+) mais ou
menos (+) e;:ra IMPRESSIONANTE o movimento /

Os afastamentos do contetido do tépico nos fragmentos tém

sentidos diferentes:

(a) no fragmento 1, o entrevistado se desqualifica profissionalmente —

ele niao é da drea abordada pelo texto motivador — para atenuar
o que vai dizer logo a seguir, parte central da sua opinido. Assim,
o interlocutor se prepara para conhecer a visio de um nio-
especialista; logo, pode desconsideri-la ou, pelo menos, nio
levi-la muito a sério;

(b) os fragmentos 2 e 3, entretanto, vém no sentido oposto: como

morou na Argentina € pessoa qualificada para emitir opinides que
envolvam julgamentos avaliativos. Suas observac¢des sobre os
produtos argentinos devem ser consideradas importantes, pois s3o
a expressiao do seu ponto de vista, pautada na sua experiéncia
pessoal, portanto, indiscutivel;

(©) os fragmentos 4 e 5 também reforcam o que esta apresentado no

tépico, mas a partir de um discurso de autoridade profissional —
ele é parte de um grupo profissional que niao costuma ter
problemas nos negdcios com seus parceiros argentinos, tema do
tépico — aqui, o marcador metadiscursivo “por exemplo” introduz
um problema considerado “normal”.

Nos fragmentos a seguir, os parénteses, ao se afastarem do

tépico, voltam-se muito diretamente para a entrevistadora, porém
com sentidos diferentes:

6.

linhas 71/72: /inclusive até esse nosso cliente (+) que foi
apresentado através de vocés/ tivemos dificuldade pra poder tirar
a mercadoria

. linhas 97/100: eu acredito que:: (+) ACREDITAR: (+) e:: (+) TER::

CONFIANCA (+) PRIMEIRO logicamente antes de vocé comprar
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uma mercadoria qualquer coisa (+) vocé tem que saber (+) quem
vai fabricar” (+) quem vai te vender ” (+) a partir da;i (+) ter
confianga (+) e esperar:: o resultado (+) de outra maneira (+) eu
nio vejo (+) € ter confiancga

O fragmento 6 cria uma relagio de proximidade com a entrevis-
tadora, desfazendo uma distancia previsivel entre as partes da
interacao: entrevistador e entrevistado conhecem uma mesma
pessoa, o que os torna mais préximos. O afastamento do tépico é
total, mas cria uma aproxima¢io com a situagio vivida.

Ja no fragmento 7, podemos dizer que o discurso do entrevistado
adquire tracos de didaticidade, quando se propde a dar explicagio
do sentido da palavra confianga a um “vocé” de cariter genérico,
no qual esti incluida a interlocutora. Sao explicagdes que parecem
6bvias, mas que adquirem cariter informador fundamental, pois
fazem parte do processo de romper a assimetria “superior” do
entrevistador: quem detém o conhecimento sobre o mundo dos
negocios € o entrevistado. Logo, a retomada do tépico adquire um
carater ainda mais revelador: ter confianca em alguém no mundo dos
negdcios € coisa diferente de seu sentido em outros mundos, é
preciso conhecer as relagdes comerciais para saber confiar.

Uma ocorréncia de parénteses adquire especial relevancia, no
fragmento 8, pois, na busca de melhor explicar a negativa contida
no tépico, o entrevistado exemplifica sua idéia com uma situacio
narrada em forma de lembranga pessoal, que, em lugar de apoiar seu
tépico, afasta-se a ponto de negi-lo:

8. linhas 44/52: nio (++) é pode ser (+) alguma questio assim (+)
de de qualidade (+) em algum produto (+) mas assim uma coisa
bem FORA (+) da da digamos / que pode acontecer (+) da
mercadoria que foi embarcada (+) e deu algum problema / eu
lembro de produtos (+) que / as vezes eles compram determinado
produto / isso acontece ao contrario (+) da Argentina pra aqui (+)
isso acontecia muito (+) por exemplo (+) o:: brasileiro vai 14 na
Argentina (+) pra comprar couro (+) 14 a qualidade do couro
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realmente € boa (+) entdo de repente (+) que que acontece” (+)
ele comprou um couro de uma qualidade (+) e depois quando
foi embarcar (+) a mercadoria (+) a qualidade era outra (++) entio
isso nessa época acontecia muito (+) hoje eu sei que isso ja acabou

Ao recorrer 2 uma narrativa de cariter histérico, retornando a
um passado nio muito distante no tempo, constréi sua justificativa
para exemplificar uma situagio apresentada como diferente da que
se tem hoje. O marcador metadiscursivo “por exemplo”, nesse
trecho, introduz problema considerado “grave” e é a chave para a
apresentacio dos parceiros comerciais sob ponto de vista negativo,
com uma afirmagao final que procura amenizar o exemplo (“nessa
época acontecia muito, hoje eu sei que isso ja acabou”). Porém, o
tema da confianga se faz presente, niao de forma direta, mas pela
situagio de logro — comprar uma coisa e levar outra —, acontecimento
extremamente grave para a confian¢a no mundo dos negécios.

4.2 - A reformulagéo: o uso da pardfrase®

Os processos de reformulacio podem ser entendidos como
expansdes discursivas e, como tal, asseguram a organizac¢ao geral da
fala, mostrando como um falante mantém uma continuidade formal.
A parifrase, portanto, como parte deste processo, constréi equiva-
léncias motivadas por uma situagio de interacio especifica.

O empresirio argentino encontrava-se diante de um interlocutor
que nio compartilhava dos mesmos conhecimentos sobre a lingua,
sobre cultura, ainda que P tivesse mantido a conversag¢iao em lingua
espanhola. Como conseqliéncia, a sua fala vai estar marcada pela
busca de maior precisio e clareza.

Observemos as ocorréncias (na fala do empresirio argentino):

1. linhas 17 - 24

P. sf aqui hay algunos problemas (+) que envuelven negocios (+) negociaciones
E (st

P. cuil de ellos le llamé mas la atencién” que le gustaria comentar::

E. no: (+) me (+) (+) lamé la atencién (+) esto que (+) e:: (+) (+) un argentino
/ un brasileiro en la publicidad (+) le da mis importancia a la parte senSlble
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(+) (++) y que un argentino le da mas importancia al proDUCTO (+)
P. [hum hum]

E. / e:: (+) me llamé la atencién (+) esa caracteristica

Observemos o processo de substituicao que E2 faz para a
palavra “problema” introduzida por P: “esto que” e “caracteristica”.
Na verdade, ele centrou-se no detalhe de como tinham sido feitas
as campanhas publicitirias nos dois paises para um mesmo produto,
evitando qualquer referéncia a “problemas”. Chama a atenc¢io, pois
o entrevistado brasileiro nio se deteve nesse trecho da noticia.
Sabemos que a publicidade conhece os mecanismos para aproximar-
se de determinado publico consumidor e esta explicitacio fez com
que o argentino comegasse suas observacoes por essa preferéncia,
enfatizadas pela entonacio. Neste trabalho, nao nos deteremos no
estudo da entonacio, que requer todo um conjunto de ferramentas
especificas para a sua anilise.

Parece-nos que representa uma reflexao de cunho cultural rele-
vante para o desenrolar do didlogo a atengio dada pelo entrevistado
argentino ao fato de que ao brasileiro interessa mais a parte sensivel
— atributo subjetivo — e ao argentino, o produto — atributo objetivo.

Logo a seguir, a pesquisadora for¢a o retorno a palavra “proble-
ma”, isto é, ao tema de interesse da pesquisa, através do emprego
de uma parifrase, expandindo o sentido dessa palavra, com o objetivo
de fazer o entrevistado penetrar no campo semintico do seu interesse:

2. linhas 25-6 v
P. si (+) ademis de esto (+) este problema jnicia] (+) respecto a la cuestion
de calidad (+) de creer en un producto o de no creer::

O entrevistado, porém, continua evitando a referéncia a palavra
“problema”, recuperando o enunciado matriz com nova parifrase
“proceso 16gico”:

3. linhas 27-31

E. bueno, (+) eso es un:: proceso légico(+) quiero decir (++) que ha sido (++)
e::(+) / hay articulos en los cuales (+) Brasil estd asociado a buena calidad (++)
uno nombra algodén en Argentina (+) brasileiro / una prenda de algodén y
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el argentino no se va a dudar que es de mejor calidad que en Argentina (++)
uno nombra:: (++) otro articulo de Brasil (+) v si se puede dudar que la calidad
es inferior a 1a que estamos acostumbrados en Argentina (+) depende del
articulo

Sente necessidade, porém, de especifici-la através da apresen-
tacao de um exemplo concreto, ligado 2 sua experiéncia e a de todos
os argentinos, sobre o tema de crer ou nio em um produto,
introduzida pelo marcador “quiero decir”. Este exemplo trabalha com
os verbos “dudar” e seu oposto direto “no dudar”.

Outra parifrase importante é a empregada pelo entrevistado
no processo de especificacao do que venha a ser o papel da qualidade
de um produto nas relacdes comerciais. A explicaciao é detalhada.
Seu objetivo, portanto, € dar a seu interlocutor uma informagio bem
préxima do que seja a relagdo comercial, no que diz respeito aos
problemas, por um lado, da confiancga, e, por outro, do medo/ risco,
mas sem mencionar as palavras “problema” e “confianga”:

4. linhas 33-41

E. en el negocio / si se esti trabajando un articulo (+) el cual (+) uno tiene
en su inconsciente una mala calidad (+) tiene que hacer (+) trabajar mis para
demostrar que es una buena calidad (++) si esa persona ya sabe que va a

comprar algo que de por si es de mejor calidad (+) es mds ficil / menos riesgo
/ menos miedo

P [ hum (+) hum

E / siempre es esto si tenemos menos miedo es mis ficil (+) si tenemos miedo

todo es mis dificil (+) / miedo comercial eh:

P claro (+) claro

E /miedo para evitar riesgo (+) de calidad de entrega y de servicio

Uma observagio especial pode ser feita em relacio ao processo
de especificacio da palavra “medo”, que articula conceitos inversa-
mente proporcionais:

MAIS CONFIANCA = MENOS RISCO, MENOS MEDO
MENOS CONFIANCA = MAIS RISCO, MAIS MEDO

Logo, o medo de correr o risco de obter qualidade, entrega e/
ou servi¢co nio-esperados é balizado pela maior ou menor confianga
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no parceiro, no que coincide com o temor do brasileiro, apresentado
em forma de narrativa historicamente contextualizada.

Pode-se perceber a partir dessa especificagio que o entrevis-
tado deixa clara a sua visio de como se processam as relagdes
interpessoais no mundo dos negdcios: estrutura-se na antinomia
entre confiar / desconfiar.

Esta primeira parte da analise da interac¢ao, a partir do estudo
do papel estratégico do emprego de parénteses e pariafrases na fala
dos empresirios, deixou uma pergunta no ar: afinal, o que é “confianca™
Se confiar é desconfiar, se confiar é ter medo, € estar correndo riscos,
percebemos uma contradi¢io expressa através dessa inversiao de
sentidos. Mas, de onde vem tal contradi¢io? Que pistas podemos
seguir para tentar resolver como ela se instaura? Uma hip6tese possivel
da origem dessa contradi¢ido estaria no cruzamento de discursos
oriundos de dois campos discursivos distintos, cujo embate provoca
esta forma especial de cria¢io de sentidos atribuidos 2 “confianca”.
E esse rumo de andlise que apresentamos a seguir.

5. TEMA DA “CONFIANGA” E FORMAGOES DISCURSIVAS EM EMBATE

Nas interacdes analisadas ressalta-se o seguinte fato: os dois
entrevistados sio empresirios, ou seja, estio circunscritos em um
campo discursivo que define o mundo das trocas econdémicas.
Incluem-se neste campo as formagdes discursivas concorrentes que
definem a dimensio sécio-histérica de cada um: a formacgio discursiva
do mundo dos negécios brasileiros e a formacgio discursiva do
mundo dos negdcios argentinos. Assim, tém relagdes andlogas com
seus parceiros comerciais, porém nio partilham o mesmo conjunto
histérico-lingtistico-cultural. No entanto, participam concomitante-
mente de outro campo discursivo: o das falas cotidianas, baseadas na
experiéncia vivida por cada um dos grupos sociais em que estio
incluidos, extra-mundo dos negdcios.

O campo discursivo das trocas econOmicas, ou o das falas
cotidianas, na verdade, nio inclui diretamente a entrevista realizada
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pela pesquisadora. A situacio de intera¢do € entre uma pessoa nao-
identificada como parceira e um empresirio, que sabe exatamente
quem é o seu parceiro comercial. Podemos observar que cada um
dos empresarios deixa perceptivel na sua enunciagdo a sua inclusao
nos dois campos discursivos, que se atualizam em uma infinidade
de formas nio-incluidas neste estudo, mas que dariam uma visiao
mais profunda do fendmeno, por exemplo:

1. discursos do mundo das trocas econdmicas — atualizados em
discursos oficiais sobre o Mercosul (legislacao, regras de funciona-
mento nas suas diversas instancias de decisiao); publicacdes/livros
que analisam diferentes componentes do andamento do seu
processo de formacio/andamento; textos da imprensa ou de outras
fontes que de alguma maneira remetem ao mercado regional;

2. discursos do mundo das falas cotidianas — que retomam a experiéncia
vivida por cada um dos empresarios, relativas ao mundo dos negé-
cios ou nio (por exemplo, o brasileiro faz referéncia a problemas
no imbito do futebol e “uma série de coisas”, nao-especificadas).

Reconhecer as limitagdes deste estudo obriga-nos a buscar
caminhos para explicar a contradiciao identificada na anilise da
interacdo. E o que apresentamos a seguir, a partir da observacgio da
constitui¢ao dos sentidos de “confianca” em cada uma das formacoes
discursivas explicitadas anteriormente.

Para observar alguns elementos de constituicio dessas
formacoes discursivas, optamos por analisar dois momentos, em
especial, que se revelam exemplares para a constitui¢io dos sentidos
de confiancga, quando:

1. ocorre uma explicitagio no nivel lexical do tema da confianca,
como parte do mundo das trocas econdmicas;
2. apresenta-se a confiang¢a no parceiro, como individuo.
O primeiro momento, relativo a formacio discursiva do mundo

das trocas econ6micas, diz respeito a duas formas de expor e
reformular o tema da “confiang¢a”, no nivel lexical:



Rev. Est. Ling., Belo Horizonte, v.9, n.2, p.83-116, jul./dez. 2000 103

e para o argentino, cabe explicar o que vem a ser “medo comercial”
-~ medo para evitar risco, de qualidade, entrega e servico,
comerciar com menos risco tem como conseqiiéncia menos
medo, logo é mais facil a transacdo. Em nenhum momento a
palavra confianga é citada, porém ela estd implicada em toda a
explicagio: ter menos medo é ter confianca no outro, mas é
preciso ter medo, nio ter confianga, para evitar riscos — define-
se um sentido especifico de confianga;

e para o brasileiro, aparece a palavra confianga, mas esta adquire
sentidos constituidos nesse mundo de negdcios, a palavra vem
acompanhada de uma explicacio que especifica o sentido atribuido
pelo empresario: antes de vocé comprar uma mercadoria € preciso
saber quem fabrica, quem vende e, entio e s6 entio, nasce a confian-
ca. Ela, na verdade, também se constitui a partir da desconfianca.

Podemos dizer que esse seria 0 modo de operar do campo
discursivo que contém o mundo das trocas econdémicas, havendo
uma coincidéncia total entre as duas formagdes discursivas: todos
tém confianca, porém é uma em especial, que nasce da desconfianga,
do medo do risco. Logo, brasileiro e argentino concordam com o
sentido atribuido a confiang¢a no mundo dos negdcios, tomado como
espaco coincidente do movimento de cada um deles. H3, portanto,
entre formacdes discursivas concorrentes, um sentido de alianca,
onde se enfatiza a confianca, pois, como empresarios participantes
da constitui¢io do mercado regional, partilham tal sentido .

O segundo momento identificado, o da apresentacao da
confian¢a no parceiro, expode o discurso das falas cotidianas atraves-
sando o campo das trocas econdmicas. Quando cada um dos empre-
sdrios remete a seu parceiro — o “outro”, identificamos marcas de
heterogeneidade mostrada, marcada, que auxiliam na compreensio
do processo de contradicio que se instaura:

e para o argentino nao ha preimbulos, quando a entrevistadora
quer saber se esta funcionando bem esse processo de ter medo
para evitar risco, sem que tivesse feito nenhum direcionamento
especifico para que ele falasse de um parceiro brasileiro, pois ele
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poderia ter optado por falar em geral. O empresario usa a
estratégia de recuperar a palavra do outro, imitando-o na
pronuncia e na entonagio, fazendo-o na lingua desse outro — o
portugués: “Yo diria que con Brasil el FICA TRANQUILO todavia
nos preocupa”, para desqualificar a estrutura imitada e, ao fazé-
lo, valoriza a sua opinido negativa sobre o parceiro brasileiro. O
emprego do pronome 706s (“nos preocupa”) recupera a forca da
categoria de empresirios argentinos, na qual se insere. Nao se
trata de opiniao pessoal, mas da manifestacao de um determinado
grupo social, a cujas regras encontra-se presa a relacio comercial.
Vale lembrar que a imitacdo do “outro” é uma das manifestagoes
mais visiveis da heterogeneidade, porém seus possiveis sentidos
estratégicos se polarizam entre subverter — para derrubar/
desvalorizar o outro — e reafirmar o imitado — para revalorizar a
si mesmo a partir do outro (MAINGUENEAU, 1989);

e para o brasileiro, o processo é um pouco diferente. Ele é

diretamente interpelado pela entrevistadora a manifestar-se sobre
a relagiao com o parceiro (“quer dizer, se um argentino disser para
voceé assim ‘pode deixar, deixa comigo’, vocé acredita?”), e este,
quando o faz, hesita, mas deixa clara a sua posicdo de ddvida:
“vou tentar acreditar”. Esta frase, acompanhada de uma explicaciao
um tanto hesitante e de elementos nio-verbais (risos), acaba por
reforcar a sua diivida primeira. Podemos acompanhar a constituigao
do sentido de desconfianga no parceiro argentino quando o
brasileiro retoma sua fala em primeira pessoa, para explicar, detalhar,
justificar o que foi dito por ele mesmo, remetendo-nos 2 imagem
que constréi de si mesmo e do outro, o parceiro argentino:
“.. é verdade, os produtos brasileiros até entdo ndo eram muito
aceitos pela Argentina e menos os comestiveis ... eu morei ld um
tempo até por questées de trabalbo, os produtos sdo de primeira
qualidade...”;

“... 0s argentinos acham que a sua comida, a sua alimentacdo é
a melbor e realmente é de primeira qualidade...”,;
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“eu lembro de produtos ... por exemplo, o brasileiro vai ld na
Argentina comprar couro....entdo de repente ... ele comprou um
couro de uma qualidade e depois quando foi embarcar a mercado-
ria a qualidade era outra ... hoje eu set que isso jd acabou, quer
dizer eles vend....”;

“eu vou tentar acreditar, mas ndo, mas realmente ndo, veja bem
tem gente, como também pode baver a divida com o brasileiro,
mas o argentino ainda ndo ganbou a credibilidade cem por
cento, ainda existe uma certa ...”;

“o brasileiro € bem mais respeitado na negociacdo para o argentino,
que o argentino € aceitado pelo brasileiro, eu acredito que ndo é
nem so pela talvez pela falta de seriedade, que ndo existe isso, mas
é que o brasileiro ainda ndo conseguiu ainda se entrosar cem por
cento la com a Argentina, eu morei la”.

A marca de heterogeneidade que comentamos, ainda que
brevemente, é a de algumas formas da denominada “negacido
polémica” — na qual se rejeita um enunciador mobilizado no discurso,
enunciador este que nio € o locutor de um enunciado realizado, pois
o que ¢ rejeitado € construido no interior da prépria enunciagao que
o contesta (MAINGUENEAU, 1989:84). Estas marcas explicitas de
uma heterogeneidade que delimita um outro, que esta fora do
discurso e que afirma o contririo do dito, faz-nos refletir sobre quem
seriam esses outros, responsaveis por enunciados como:

a) “eu vou tentar acreditar, mas ndo, mas realmente ndo, veja bem
tem gente, como também pode haver a divida com o brasileiro,
mas o argentino ainda ndo ganbou a credibilidade cem por
cento, ainda existe uma certa ...”

- o enunciador ao deixar transparecer a sua divida na confianga
no parceiro argentino, repete uma estrutura negativa, passando
a seguir a um esforco de amenizi-la (“veja bem tem gente, como
também pode haver a divida com o brasileiro”), pois pode haver
ddvida também em relagio aos procedimentos dos brasileiros. A
frase seguinte, contudo, volta 2 negacao — se ele mesmo era o
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enunciador de que tudo estava caminhando bem, agora ele nega
a ele mesmo enquanto enunciador da carga positiva com a qual
se tinha identificado anteriormente (“mas aquele problema
mesmo sério, ja se acabou hoje”), e expde que o argentino “ainda
nio ganhou credibilidade cem por cento”;

b) “o brasileiro é bem mais respeitado na negociacio para o
argentino, que o argentino é aceitado pelo brasileiro, eu acredito
que ndo é nem s6 pela talvez pela falta de seriedade, que ndo existe
isso, mas € que o brasileiro ainda ndo conseguiu ainda se entrosar
cem por cento ld com a Argentina, eu morei 1a”.

— aqui o enunciador utiliza uma carga redobrada de negacio — ndo
€ nem s6 pela talvez ... — o que faz com que pensemos num
enunciador externo que afirma uma “falta de seriedade” por parte
dos argentinos, acompanhada de outras questdes problematicas.
Afinal, ndo é nem so talvez pela falta de seriedade que podem
estar ocorrendo problemas de confianga: hi outras variaveis nao
explicitadas, porém incluidas no “nem s4”. Segue-se um esfor¢co
do locutor de negar o que ele mesmo acaba de afirmar: “que nio
existe isso” de falta de seriedade. O que existe entido? Ele explica:
o brasileiro é que ainda nido se entrosou cem por cento 14 na
Argentina. Atenua-se a critica anterior, baseada na experiéncia
vivida “eu morei 14" — como, por exemplo, quando do relato da troca
de mercadorias citada em outro fragmento, que remete a desconfianca.

E o que sera que significa estar ou nio estar entrosado em/com
outro pais? Que relagdo tem com 0s negdcios o entrosamento entre
pessoas de paises diferentes? Nao temos condi¢des de encaminhar
respostas a estas perguntas neste trabalho, porém ficam lancadas
para que em outro momento possamos perseguir essas pistas e
penetrar um pouco mais nesse mundo, ainda pouco conhecido, das
relagcdes comerciais-individuais que se estio construindo entre
brasileiros e argentinos.

Podemos, contudo, afirmar que cada entrevistado, a seu modo,
marca uma oposicdo com o “outro” no campo das falas cotidianas,
que nao se tinha verificado na caracterizacao do campo discursivo
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do mundo dos negécios. Nio se pode afirmar, entretanto, que meras
questdes individuais estavam sendo expostas na oposi¢iao entre os
individuos-parceiros. Estamos na esfera de formacdes discursivas das
falas cotidianas, nas quais elementos sécio-histéricos diferenciados
entram em acio e interferem nas outras formacdes que dizem
respeito ao mundo das trocas comerciais, que, em principio, se
mostraram complementares.

A formacio discursiva das vivéncias argentinas e brasileiras?
entra em concorréncia com a formacio discursiva do mundo das
trocas econdmicas: € nesse cruzamento de discursos oriundos de
campos discursivos distintos que nasce a contradi¢ao de sentidos
identificados para “confianc¢a”. A confianca desconfiada do mundo
dos negdcios nada mais € do que uma desconfianga entre partes que
nio podem enfatiza-la enquanto individuos, sob pena de estarem
impedidos de dar continuidade as negociagdes do mundo empirico,
que envolvem a sobrevivéncia e os lucros, facilitados pela existéncia
do mercado regional. Um campo discursivo atravessando outro e
fazendo com que formagdes que nio estariam em choque passem
a se chocar nos fazem pensar sobre os rumos a que se propde o
Mercosul. Mas para uma analise mais profunda do processo, é
preciso ampliar o corpus de estudo, incluindo-se outras fontes de
informac@o sobre a organiza¢io do mercado regional, bem como
outras no¢oes de base discursiva, capazes de oferecer uma visiao das
diferentes constituicdes de sentidos nesses discursos.

6. CONCLUSOES

Do ponto de vista metodolégico, queremos retornar a dois
aspectos:

1. a pertinéncia de analises discursivas que remetem a0 mundo do
trabalho, aqui representado pelas trocas comerciais;

2. a possibilidade de inter-rela¢des entre propostas tedricas —a AC
e a AD —, como uma possibilidade de alcangar um nivel mais
profundo de compreensio do processo de produg¢io de sentido
numa enunciagao em intera¢ao face a face.
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As anilises discursivas que remetem ao mundo do trabalho tém
como um de seus objetivos mais importantes propiciar a “emergéncia
de saberes nio-expressos” (FAITA, 1995:84). Isto significa que as
acoes de verbalizac¢io sobre o trabalho, emitidas por aqueles que o
realizam, nido sio, normalmente, tratadas como informacoes
relevantes pelos que detém os meios e os poderes. Sdo saberes nio-
expressos que precisam encontrar canais para serem reconhecidos.
O papel do lingtiista é, portanto, trazer esse conhecimento para um
espago de discussio mais amplo, se possivel com a companhia de
profissionais de outras areas.

Desse modo, aproximar-nos do mundo das trocas comerciais,
por meio da fala de dois pequenos empresarios, fez-nos conhecer
um conceito de confian¢a duplamente constituido: se, por um lado,
ele é partilhado — desconfia-se para negociar —, por outro, ele
constréi caminhos que ndo se cruzam — reciprocamente, nio hi
confianga entre pessoas. Instaura-se uma contradi¢io que o mundo
das trocas comerciais ndo pode suportar: pessoas ndo podem ser
mais importantes que os negocios.

Essas conclusées sé foram surgindo 2 medida que avancavam
as anilises, tanto de fendmenos da conversagio, como de questdes
discursivas. Tratamos, entao, da tentativa de equilibrar duas vertentes
de anilise e foi possivel observar que nio existe contradi¢io em fazé-
lo: se a complementaridade pode ser discutida, pois sdo duas linhas
que seguem seus proprios caminhos, nao o serd a possibilidade de
sua articulacio. Ambas defendem uma concepc¢io de linguagem
dialégica, que, mesmo que busquem na materialidade linglistica
tragos um tanto diferentes, se tocam no que poderiamos chamar um
horizonte teérico mais amplo: o dos discursos tedricos sobre a
linguagem que rechacam concepg¢des que nio integram enunciador/
enuncia¢io/co-enunciador e situagio sécio-histdrica (mesmo que as
nomenclaturas revelem algumas diferencas tedricas).

A AC ofereceu os mecanismos de verificacio de construgio de
fala — parénteses e parafrases — que remeteram a contradi¢des, o que
nos encaminhou 2 AD, em busca de compreender a relagio dialégica
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entre os entrevistados e seus “outros” —marcados pela caracteristica
da heterogeneidade enunciativa —, a partir das nogdes de campo e
formacao discursiva.

Do ponto de vista das informagdes obtidas com a analise,
podemos ressaltar:

1. o papel do nio-verbal como fundamental para fixar determinadas
possibilidades de compreensio, como, por exemplo, 0s risos;

2. aimplicagdo entre blocos de turnos e sentidos globais da interacao
numa entrevista;

3. o papel revelador de sentidos que adquirem certas estratégias das
interacdes face a face;

4. um tema pré-determinado, mas sem garantias de sua ocorréncia,
como revelador dos mecanismos de avaliacdo sobre o outro;

5. as instincias do campo discursivo e da formacio discursiva como
uma necessidade surgida do préprio percurso da analise, uma vez
que o primeiro nivel mostrou-se insuficiente para explicitar a
natureza do processo de contradi¢io observado na constituicio
dos sentidos de “confianga”.

Como ultimas palavras, gostaria de retomar a questio do
choque entre formagdes discursivas que nio deveriam estar em
oposigdao, mas que estdo e acabam por chocar-se — no campo das
falas cotidianas onde cada um manifesta desconfianc¢a no parceiro,
contrariando a complementaridade constatada no sentido atribuido
a confianca no campo das trocas econdmicas. A criacao de mercados
regionais, como o Mercosul, cuja fungio basica é a de criar condigdes
de maior confian¢a e menor risco para as transagdes comerciais entre
semelhantes, sofre um ataque com a anilise que constatamos.
Naturalmente, isso nao quer dizer uma impossibilidade de continui-
dade ou execugdo no mundo empirico, mas revela problemas nao-
apontados pelos que gerenciam o processo, ou porque os ignoram,
ou porque nio lhes convém. Resta a divida. Afinal, estamos mesmo
no campo da desconfianga, ou nao?
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NOTAS

! N3o entraremos em consideragdes tedricas sobre as diferentes concepgdes do
que venha a ser globalizacdo/mundializagdo. Contudo, deixamos claro que é
discussio aberta e que merece um estudo discursivo a partir de diferentes fontes
de informacio.

2 O trecho considerado como parte integrante dos parénteses encontra-se
sublinhado.

3 O trecho considerado como parte integrante da parifrase encontra-se sublinhado.

4 Os elementos historicos e sociais, que agem na formagio discursiva das vivéncias
desses dois povos, dizem respeito 2s relagdes de “permanente rivalidade” desde
as metrépoles ibéricas, a Republica (Argentina) e a Monarquia (Brasil), o periodo
da Segunda Guerra Mundial, com seu ponto culminante nos anos 70. Para
SEITENFUS (1995:42), “serd baseada na fraqueza de um incipiente poder civil e
na impossibilidade material de dar continuidade 2 excéntrica rivalidade, que
Brasilia e Buenos Aires decidem recorrer ao diidlogo”. A base do programa de
cooperagio entre os dois paises nasce, assim, sob a égide do esforgo oficial por
um processo de aproximac¢io de cariter primordialmente econémico.
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ANEXO 1

Argentina tem apelo diferente

SAO PAULO - Em mar¢o de 91, quando desem-
barcou na Argentina, a Arisco encontrou uma situagio
complicada. Uma, nio, duas. Primeiro problema: os
produtos brasileiros, de uma forma geral, eram vistos
como algo de qualidade duvidosa. Segundo: na
Argentina, o consumidor nio tinha a menor idéia do
que era um tempero pronto — produto que tomou a Arisco
conhecida no Brasil. O jeito, como nio poderia ser
diferente, foi apelar para uma agressiva campanha
publicitaria.

Xuxa, falando em espanhol, e um comediante local
foram os dois principais protagonistas dessa historia.
Um dado interessante é comparar os anuincios
distribuidos pela Arisco para o Brasil e para a
Argentina. “A diferenca bisica € que, na Argentina,
vocé precisa reforgar os atributos do produto. No
Brasil, ao contririo, o contetido emocional é mais
importante”, afirma Virgilio Souza Andrade, diretor
de Marketing da empresa. Assim, o Tarantela — um
molho 2 base de tomate ~ é conhecido pelos argentinos
por sua “textura espessa”. No Brasil, faz sucesso por-
que “da mais sabor a carnes e peixes”.

Numa pesquisa recente, a Arisco viu que a
publicidade deu resultados de sobra. De acordo com
essa pesquisa, hoje os argentinos véem a Arisco como
uma empresa que sempre esteve no mercado.

JORNAL DO BRASIL, 1995:15.
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ANEXO 2
1 P antes de vocé comegar o comentdrio (+) gostaria que vocé dissesse a sua nacionalidade
2 E tudo bem
3 P a sua ocupacio (+) quer dizer (+) a 4rea de atuagdo (+)
4 a sua idade (+) a sua classe social e as relages que vocé mantém com a Argentina
5 E tudo bem (+) comego logo” (+) meu nome ¢ (( foi omitido 0 nome do empresério)) ((risos))
6 (+) eu eu sou brasileiro (+) é:: (+) a minha idade ¢ 43 anos (+) eu sou gerente de uma
7 empresa de transporte internacional (+) que atua no cone ‘sul (+) a minha CLASSE social”
8 (+) é classe média (+) é:: (++) e as relagdes que eu mantenho com o Brasil / com o
9 Argentina (+) entre o Brasil e a Argentina € relacionada com o transporte rodoviério (+)
10 internacional (++) entdio com relagiio a (+) a essa (+) a essa a essa reportagem aqui (+) é:: (+)
11 falando sobre a Arisco (+) o que eu posso comentar nio & bem a AREA que eu atuo (+) a
12 minha 4rea ¢ mais o transporte uma prestagio de servigo (+) mais E € verdade (+) os
13 produtos brasileiros até entio ndo eram muito aceitos pela Argentina (+) e menos os
14 comestiveis (+) porque o argentino / eu que morei 14 um tempo / até por questdes de trabalho
15 (+) né” (+) os produtos s@o de primeira qualidade (+) entdo (+) a (+) a entrada de um
16 produto novo € MAIS o brasileiro nessa area digamos (+) de comestivel acredito que possa
17 ter acontecido é(+) é (+) € essa divida (+) quanto & qualidade (+) e:: (++) depois houve ai
18 (+) o assunto da da da (+) de do:: marketing (+) de como entrar e:: pronto conseguiram
19 colocar (+) até entdio (+) eu:: achava (+) que realmente os produtos brasileiros (+) teriam
20 PROblema (+) para poder entrarem 14
21 P__SO os comestiveis”
22 E SIM/ s6 os comestiveis’ (+) porque:: outros produtos SEMPRE entraram (+) ha produtos a
23 nivel assim de:: de:: de é:: é:: (+) matérias primas (+) é:: (+) produtos assim (+) acabados
24 (+) como (+) ¢ na 4rea (+) digamos de eletrdnica sempre tiveram boa aceita¢do/ (+) o
25 problema E o comestivel (+) porque pra Argentina / os argentinos acham que(+) a sua
26 comida (+) a sua alimentag@io ¢ a MELHOR (+) e REALMENTE (+) é de primeira
27 qualidade (+) tanto os embutidos (+) quanto a a:: a carne (+) as massas (+) em geral sfo de
28 primeira qualidade (+) tanto é que / n3io s6 0 BRASILEIRO (+) hein” / a ndo ser aqueles
29 assim digamos / j4 / de origem que a gente sabe (+) como é o azeite espanhol (+) o
30 portugués o::(+) a:: qualidade de um uvisque (+) mas a comida em SI do DIA A DIA (+) os
31 argentinos acham que o dele ¢ 0o MELHOR (+) e qualquer outro produto (+) que venha a
32 entrar 14 (+) sempre vai td em inferior qualidade da dele / a MANTEIGA (+) o LEITE (+)
33 eles tem OTIMA
34 (+) realmente da melhor qualidade ]
35 P vocg atribui isso / € é (+) uma ligago MUITO direta (+) com a comida’
36 E com a comida
37 P [foraisso vocé acha que ndo tem nenhum problema
38 E [fora isso os ou outros produtos] (+) ndo vejo NUNCA tivemos NEnhuma / pelo menos nés
39 prestadores de servigo / inclusive eu td:: hé vinte anos trabathando nessa drea (+) e: : /
40 houve assim(+) um ou outro desentendimento (+) ma::s coisas normais (+) que acontecem
41 no no comeéreio né’ (+) mas (+) a qualidade dos produtos brasileiros / TIRANDO os
42 ALIMENTICIOS (+) SEMPRE tiveram boa aceitacfio
43 P esse desentendimento que vocé falou (+) ele se refere exatamente a QUE »
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E ndo (++) é pode ser (+) alguma quest3o assim (+) de de qualidade (+) em algum outro

produto (+) mas assim uma coisa bem FORA (+) da da digamos / que pode acontecer (+) da

46 mercadoria que foi embarcada (+) e deu algum problema / eu lembro de produtos (+) que /
47 as vezes eles compram determinado produto / isso acontece ao contrario (+) da Argentina
48 pra aqui (+) isso acontecia muito (+) por exemplo (+) o:: brasileiro vai 14 na Argentina (+)
49 pra comprar couro (+) 14 a qualidade do couro realmente ¢ boa (+) entdo de repente (+) que
50 que acontece” (+) ele comprou um couro de uma qualidade (+) e depois quando foi

51 embarcar (+) a mercadoria (+) a qualidade era outra (++) entfo isso nessa época acontecia
52 muito (+) hoje eu sei que isso ja acabou (+) quer dizer eles (+)vend/

53 P [vocg atribui isso ter acabado a QUE”

54 E  ao produto acabado / digamos [ o couro ]

55 P [ n#o’ ter acabado ] ESSE problema

56 E ah(+) o qué”(+) acho porque a intensificagfio dessa relagio comercial (+) foi intensa (+) e
57 essa dificuldade (+) de de de vender um produto (+) que nfio era aquele que estava sendo
58 vendido / im im plicava que” (+) a NAO (+) continuidade da da da comercializagio (+) e a
59 partir dessa abertura do Mercosul (+) eu acredito que isso deva / in integrou mais essa (+)
60 relagdio comercial e a seriedade foi maior / antes NAO (+) antes havia (+) muito problema
61 com relagdo/

62 P [ quer dizer entdo que vocé acha que (+) com o Mercosul (+) esses problemas todos mais
63 subjetivos /digamos assim (+) eles se acabam”

64 E sfio (1) sdo totalmente totalmente...

65 P vocé ndo identifica NENHUM problema subjetivo”

66 E NAO nfo nfio nio (+) os problemas normais (+) por exemplo nés (+) como prestadores de
67 servigo (+) nds ((incompreensivel)) temos dificuldade / agora o o intercdmbio deu uma

68 caida (+) de 3 meses pra cé (+) abaixo:: 40 a 50% (+) a a nossa movimentag#o entre a

69 Argentina e o Brasil (+) mas ANTES (+) ha 3 meses antes (+) de outubro até::: fevereiro
70 margo (+) mais ou menos (+) e::ra IMPRESSIONANTE o movimento / entdio NOS (+)

71 como transportadores (+) tivemos dificuldade (+) tdvamos / inclusive até esse nosso cliente
72 (+) que foi apresentado através de vocés / tivemos dificuldade pra poder tirar a mercadoria
73 (+) porque ‘tavamos sem caminhdes (+) era TANTA demanda (+) que (+) é:: (+) nés

74 ficamos sem condi¢des de ATENDER (+) é:: (+) BEM (+) a esses clientes (+) né” (+) entdo
75 essa dificuldade nds tivemos / como acredito que (+) algum exportador argentino (+) tenha
76 algum problema também pra atendé-lo / mas aquele problema MESMO sério (+) ja se

77 acabou (+) hoje

78 P [quer] dizer se um argentino (+) disser pré vocé assim PODE DEIXAR DEIXA COMIGO
79 (+) vocé acredita”

80 E eueu vo:: tentar acreditar ((risos)) (+) mas ndio mas realmente NAO (+) ((risos)) veja BEM
81 (+) tem gente / como também pode haver: a divida com o brasileiro (+) mas o argentino
82 ainda ndo ainda ndio ganhou (+) a credibilidade (+) cem por cento (+) ainda EXISTE (+)
83 uma certa: :/ :

84 P [ brasileiro ganhou 14”

8 E [o brasileiro] ELE (+) ele (+) ¢ BEM mais respeitado (+) na negociagéo
86 PARA o argentino (+) que o argentino € aceitado pelo brasileiro (+) eu acredito que nfo é
87 nem SO pela (+) TALVEZ (+) pela falta de seriedade (+) que niio existe isso (+) mas & (+)
88 que o brasileiro ainda NAO conseguiu ainda se entrosar cem por cento l4 com a Argentina /
89 eu [ morei 14]

90 P [por qué”]
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91 E eu acredito que SEJA uma coisa ja bem O ((estalar de dedos)) que JA vem de basTANte
92 tempo (+) nés tivemos problema com FUTEBOL (+) uma serie de coisas / e::

93 REALMENTE (+) tem acontecido (+) assim (+) falta de seriedade nessa relagdo com os
94 argentinos (+) mas eu acredito (+) que isso ja t4 superando (+) eu acredito que uns 80 por
95 cento (+) jé estd superado

96 P qual seria (+) a coisa MAIS importante hoje (+) para superar isso”

97 E euacredito que:: (+) ACREDITA: (+) e:: (+) TE:: CONFIANCA (+) PRIMEIRO

98 logicamente antes de vocé comprar uma mercadoria qualquer coisa (+) vocé tem que saber
99 (+) quem vai fabricar” (+) quem vai te vender “ (+) a partir dai (+) ter confianga (+) e
100 esperar:: o resultado( +) de outra maneira (+) eu néo vejo (+) é ter confianga

101 P alguma coisa que as autoridades pudessem fazer”

102 E acho que as autoridades o que elas tem que fazer (+) é facilitar as coisas (+) pra que o::s (+)
103 empresdrios possam comercializar (+) agora (+) determinar REGRAS / até pode ser (+)
104 determinar alguma regra (+) na falta de seriedade NO cumprimento de uma determinada
105 coisa (+) implicar em ALGUMA alguma sangio (+) pra quem n#o estd cumprindo com o
106 acordo (+) né”

107 P mas isso fica pras AUTORIDADES” (+) ou isso os PROPRIOS negociantes podem acordar
108 E [HOIJE ndo existe nenhuma autoridade/ ndo se envolve com nada disso (+)
109 se um argentino ndo pagou (+) quer dizer quem leva:: o prejuizo (+) é é o comprador

110 brasileiro (+) e vice versa (+) quer dizer (+) o governo ndo se envolve nisso (+) é um

111 problema j4 comercial

112 P t4 bom / alguma coisa mais que vocé queira comentar:”

113 E NAO: (+) ndo sei se vocé tem alguma coisa mais que queira:: [ que possa ser 1til]

114 P [ndo ] (+) eu te agradego muito

115 E ENTAOta

116 P ta bom”




SANT‘ANNA 116

ANEXO 3
1 P no necesito saber su nombre (+) pero necesito saber su nacionalidad
2 E [argentino
3 P suocupacién”
4 E [importador y exportador
5 P suedad”
6 E [treinta y cinco afios
7 P su clase social”
8 E [media
9 P ylasrelaciones que tiene con Brasil”
10 E eu () eu trabalho para:: empresas(+) eu tengo dos tipos de relaciones con Brasil / eu trabalho
11 para uma empresa (+) espafiola (+) y vendemos (+) productos en:: Brasil (+) actiio como
12 representante de esa empresa espafiola (+) y les vendo productos (+) a:: (+) bodegas brasileiras
13 (++) y ademsés en Argentina (+) estou desarrollando la distribucién de frutas y en este (+) caso
14 quiero (+) procurar:: fruta brasileira.
15 P muy bien (+) entonces (+) ahora vamos a la noticia esa
16 E Jvamos
17 P _si” aqui hay algunos problemas (+) que envuelven negocios (+) negociaciones
18 E __[S1
19 P Cuél de ellos le llamé miés la atencién” que le gustaria comentar:;
20 E no: (+) me (++) Hamo la atencién (+) esto que (+) e:: (++) un argentino / un brasileiro en la
21 publicidad (+) le da méas importancia a la parte senSIble (++) y que un argentino le da mas
22 importancia al proDUCTO (+)
23 {hum hum]
24 / e:: (+) me llamé la atencién (1) esa caracteristica
25 P si(+) ademas de esto (+) este problema inicial (+) respecto a la cuestion de calidad (+) de creer
26 en un producto o de no creer::
27 E bueno, (+) eso es un:: proceso 16gico(+) quiero decir (++) que ha sido (++) e::(+) / hay articulos
28 en los cuales (+) Brasil esté asociado a buena calidad (++) uno nombra algodén en Argentina (+)
29 brasileiro / una prenda de algodén y el argentino no se va a dudar que es de mejor
30 calidad que en Argentina (++) uno nombra:: (++) otro articulo de Brasil (+) y si se puede dudar
31 que la calidad es inferior a la que estamos acostumbrados en Argentina (+) depende del articulo
32 P [ycomo eso interfiere en los negocios™
33 E en el negocio / si se estd trabajando un articulo (+) el cual (+) uno tiene en su inconsciente una
34 mala calidad (+) tiene que hacer (+) trabajar més para demostrar que es una buena calidad (++) si
35 €sa persona ya sabe que va a comprar algo que de por si es de mejor calidad (+) es mas ficil /
36 menos riesgo / menos miedo
37 P [hum (+) hum
38 E /siempre es esto si tenemos menos miedo es més facil (+) si tenemos miedo todo es més dificil
39 (+) / miedo comercial eh::.
40 P claro (+) claro
41 E /miedo para evitar riesgo (+) de calidad de entrega y de servicio
42 P esto esta funcionando bien”
43 E e/ no: (++) yo diria que con Brasil (+) el FICA TRANQUILO (+) todavia nos preocupa
44 (risos)
45 P bastante significativo (+) no” / bueno de nuestra parte (+) es sélo.
46 E si.
47 P muchisimas gracias.
48 E austedes




