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Resumo 
 
O objetivo deste estudo é investigar o efeito persuasivo da utilização de 
técnicas argumentativas e recursos de presença no gênero palestra 
motivacional, por meio do estudo das obras de Perelman e Olbrechts-Tyteca 
(2005), Abreu (2004) e Ramos (2011) que descrevem e exemplificam os 
tipos de técnicas de argumentação e recursos de presença. Neste estudo 
identificamos as técnicas de argumentação e os recursos de presença 
utilizados na palestra motivacional do palestrante e escritor Daniel Godri 
“Aprenda a Aumentar a suas Vendas” e analisamos as técnicas 
argumentativas e os recursos de presença identificados. 
 
Introdução  
 
A palestra é um gênero que ocorre em diversos meios sociais e com 
finalidades relativamente diferentes. Dentre as palestras, destacamos neste 
trabalho, as palestras motivacionais (RODRIGUES; FIGUEIREDO, 2009) 
devido ao seu caráter persuasivo (CORTINA, 2008). Esse tipo de palestra é 
construído com base em técnicas argumentativas e em recursos de 
presença. Levando isso em conta, utilizaremos as técnicas elencadas por 
Perelman e Olbrechts-Tyteca (2005), Abreu (2004) e Ramos (2011), para 
analisar a palestra motivacional “Aprenda a Aumentar a suas Vendas”, em 
vídeo, do escritor e palestrante Daniel Godri, destacando e analisando suas 
técnicas argumentativas e recursos de presença. 



 

              

  
Materiais e métodos  
 
Primeiramente, estudamos as técnicas argumentativas e os recursos de 
presença descritos por Perelman e Olbrechts-Tyteca (2005), Abreu (2004) e 
Ramos (2011), e com base nesse material, elaboramos a fundamentação 
teórica. Em seguida, selecionamos a palestra motivacional do palestrante e 
escritor Daniel Godri “Aprenda a Aumentar a suas Vendas”. Por fim, 
identificamos as técnicas e os recursos utilizados pelo palestrante durante 
sua palestra e listamos os resultados. 
 
Resultados e Discussão  
 
Durante a análise da palestra motivacional, percebemos o prevalecimento da 
argumentação pelo exemplo. Durante a palestra, o palestrante conduziu sua 
apresentação utilizando exemplos generalizados para persuadir o auditório 
por meio da demonstração de regras ilustradas nos exemplos. E juntamente 
com os argumentos, Godri também utiliza recursos de presença como 
imagens e a repetição constante da expressão “uau”, para auxiliar no 
processo de argumentação, além de utilizar também os lugares da 
argumentação para estabelecer noções aos seus argumentos, seja de 
qualidade, quantidade, do existente ou de pessoa.  

 
 

Quadro 1 –  Síntese dos resultados 
Técnicas Argumentativas  

ARGUMENTOS 
ARGUMENTO PELO 
EXEMPLO (Argumentos 1-6) 

Utilização do parque de diversões da 
Disney como exemplo. (Argumentos 1, 2, 3 
e 4); Utilização da história da ida ao 
cabeleireiro como exemplo; (Argumento 5) 
Utilização da história da pensão como 
exemplo. (Argumento 6) 

ARGUMENTO PELO 
MODELO (Argumento 1) 

A Disney é utilizada como um modelo de 
empresa a ser seguido. 
LUGARES 

LUGAR DE QUALIDADE 
(Argumento 1) 

Estabelecimento da qualidade do 
atendimento (“a Disney consegue 



 

              

momentos mágicos”) 
LUGAR DO EXISTENTE 
(Argumento 2) 

Emprego de algo que já existe (qualidade 
no atendimento) 

LUGAR DE QUANTIDADE 
(Argumento 3) 

Emprego de porcentagens (“Setenta por 
cento dos clientes que tão lá...”) 

LUGAR DE PESSOA 
(Argumento 4) 

Valorização da pessoa (“A Disney faz com 
que o seu funcionário se sinta único”) 

LUGAR DO EXISTENTE 
(Argumento 4) 

Utilização da já existente relação de 
funcionário-cliente como uma qualidade da 
empresa 

LUGAR DE QUALIDADE 
(Argumento 5) 

Valorização da qualidade do serviço. Quem 
oferece o melhor serviço mantém o cliente. 

LUGAR DE QUALIDADE 
(Argumento 6) 

Valorização da qualidade do serviço. Não é 
necessário ter um grande capital para 
oferecer um bom serviço. 

Fonte: Elaboração própria. 

 
Conclusões   
 
Nesse gênero argumentativo e persuasivo, pudemos analisar a presença de 
várias técnicas argumentativas, que são utilizadas em conjunto, com o 
objetivo de convencer e persuadir o auditório. Durante o trabalho, 
percebemos o quão presente e importante é o uso dessas técnicas em uma 
argumentação, uma vez que as técnicas elencadas auxiliam na construção 
do argumento como elemento para convencer. Esse tipo de análise pode ser 
aplicada em outros gêneros argumentativos para investigar o efeito 
persuasivo de argumentos utilizados no discurso. 
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