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RESUMO

O propbsito desta dissertacgao & analisar os Pedidos de In-
formagao na Lingua Portuguesa. A andlise se baseia em dados na-
turais e elicitados. Os dados naturais foram colhidos em 4 si-
tuagoes diversas e os dados elicitados foram obtidos mediante
entrevistas pautados em um album de recortes. A metddologia de
pesquisa de campo para coleta de dados foi baseéda no modelo
de pesquisa sociolingliistica desenvolvida por Dell Hymes (1964).
0 modelo utilizado para anilise dos dados foi o de Blum—Kulka &
Olshtain (1984). Os resultados da andlise dos dados nos mostra-
ram que os pedidos variam muito em sua estrutura, estando prin-
cipalmente condicionados a fatores extra—liﬁgﬂisticos. Des£a
maneira estudamos estas variagOes relacionando-as a 4 fatores;
sexo, classe, situacoes e figuras..Os pedidos de informagao
mostraram-se fonte rica e inesgotavel de dadés para pesquisa
devido ao fato de serem tema vasto e inexplofado na Lingua Por-

tuguesa.
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ABSTRACT

The aim of this dissertation is to analyse Requests for
Information in Portuguese. The analysis was bases in natural
end elicited data. Natural data was collected in four different
situations and elicited data was collected through interviws
based in pictures taken from magazines. The research for the
field work methodology was baéed on Dell Hymes' model (1964).
The model ﬁsed for data's analysis was Blum Kulka & Olshtain's
work (1984). The results revealed that requests for information
vary in their structure, mainly related to extra-linguistics
factors. The linguistic variations were studied through 4
factors: sex, schooling, situations and type of pictures.
Reduests for Iniormétion revealed to be a rich and inexhaustible

resource for research due to their broad and unexploited field.
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~-CAPITULO I

INTRODUCAO

Um dos ramos mais atuais e inovadoresvda Lingliistica & sem
duvida nenhuma a Analise do Discurso, que poderia ser definida
como: "... a parte da Lingﬂistica que determina as regras que
comandam a producao de seqliéencias de frases estruturadas" (Du-

bois et al., 1973:50).

Uma grande parte da Anilise do Discurso préocupa—se com O
estudo dos atos de fala gue podem ser entendidos como "agoes

executadas pela fala" (Labov & Fanshell, 1977:89).

Dentre os atos de fala temos pedidos de varios tipos como
pedidos de informacao, de confirmagao, por atencao, de aprova-

cao, de servico etc...

Os pedidos sao considerados atos de fala que ameacam a
'face' dos participantes (Brown & Levinson, 1'978)l e que por
isso mesmo apresentam estruturas que refletem esta ameaca, sen-
do mais ou menos polidos. A polidez, por sua vez, depende da
natureza do pedido, da situacao de fala, do status social dos

participantes etc., e reflete-se na estrutura dos pedidos.



Como o assunto & ainda inédito na Lingua Portuguesa, e da-
da a grande diversificidade de tipos de pedidos que existem,
escolhemos contribuir com descrig¢des das interacdes lingliisti-

cas elicitadas e naturais de pedidos de informacgao.

Nosso interesse em pedidos de informacao decorre de sua
freqliéncia no nosso dia-a-dia como por exemplo: pedidos de in-
formacao sobre a hora, sobre lugares, pessoas, tais quais os

pedidos coletados por nés: 2

Sit. 1-1/ FB 35 / Sabes que horas sao?/

Sit. 1-15/ FM 60 / Que horas sao, hein menina?/
sit. 1-25/ MB 45 / Ai, vé as horas pra mim?/
sit. 4-7 / FB 29 / Que horas tu voltas?/

Sit. 4-9 / FM 28 / Quanto tempo ainda falta?/

sit. 1-12 / FM 35 / E aqui que funciona a Junta Comercial?/

Ssit. 1-33 / MB 25 / Este edificio € o Solimar?/

Sit. 1-38 / MM 30 / O Sr. poderia me dar uma informagao? Em
qual apartamento mora o Mario?/

Sit. 2-36 / MM 30 / Boa tarde. Aqui &€ o Departamento de

Lingua Estrangeira?/

Sit. 4-24 / ¥B 30 /. Voceé sabe aonde ele foi?/

Sit. 1-27 / MB 19 / E aqui que mora o Seu Da Nova?/

S8it. 2-6 /FM 35 / Bom dia. Sabe aonde posso éncontrar a
Professora Maria de Lurdes?/

Sit. 2;41 /-MM 35 / Felicio esta ai?/

Sit. 3-40 / MM 21 / O!/0O Guilherme ta ai?z/

Fig. 1-I / FB 22 / Por favor, /pode me informar que horas
tem?/

Fig. 1-XII/ MB 34/ Por gentileza/, que horas tem?/



Fig. 2-I / FB 22 / 0i, / eu queria marcar um horario com o

médico hoje. / Ha possibilidade?/

Fig. 2-IX/ FM 32 / 0 Sonia,/ que horas € que eu vou ser
atendida?/
Fig. 3-I/ FB 22 / Desculpa,/ podia me informar onde € = a

sala do Jalio?/

Fig. 3-IX/ FM 32 / Ah, desculpe te incomodar, mas/ voceé
poderia me dizer onde é que é a sala do
Dr. Julio?/

Fig. 4-IV/ FB 40/ Essé caminho que t6 caminhando & pra
Jurere?/

Fig. 4-XX/ MM 29 /(aséobia)/ Onde & que fica Jureré?/

Fig. 5-VI/ FM'52' Z/ ‘Escuta,/ vocés nao podiam me daruma
informagéo?/ Vocés sabem que horériovdxb
ga 016nibus que vem de Curitiba,/ que eu
tinha umas pessoas pra buscar aqui?/

Fig. 6-IV/ FB 40 - é / Moga,/ que horas tem?/

Fig. 7-IX/ FM 32 / (sussurro)/ O Maria Zita,/ o professor
ja fez a chamada?/

Fig; 8-VI/ FM 52 / D. Euiélia,/ como € que vai a saude da
Maria Augusta. Ela esta bem? Ta melhor-

zinha?/

Os pedidos variam muito em sua estrutura e cremos gque esta
variacao esta principalmente condicionada a fatores extra-lin-
gllisticos principalmente ao contexto de situacao e participante
com todas as suas caracteristicas: sexo, nivel social, idade,

grau de intimidade etc...

Coletamos os pedidos em diversas situac¢oes naturais e

também elicitamos pedidos de informacao com auxilio 'de um album



de gravuras para poder ndo somente controlar os fatores sociais-
de modo mais significativo como também verificar a intuicao do

falante quanto ao seu uso da linqua.

Assim, nosso objetivo nesta dissertagao & identificar e
analisar os pedidos de informacao (naturais e elicitados), com
o intuito de verificar suas formas mais freqlientes, descrever

sua estrutura e explicar a ocorréncia das estruturas diversas.

Entre as variaveis extra-lingflisticas pretendemos ver a
influéncia do sexo e da escolaridade do falante,variaveis es-
sas que mostraram ser muito importantes em outros estudos sO-

cio—lingﬁisticos.3

Por ser um campo totalmente inexplorado na Lingua Portu-
guesa, trabalhamos sem a possibilidade de examinarmos biblio-

grafia relevante nesta lingua.

Outra,limitagad nossa quanto a este trabalho, esta ligada
a sua profundidade. Por ser um assunto abrangente, como ja foi
dito, os pedidos de-informagao sao atos de fala intrinsicamente
ligados a aquisigéo e .ao uso da linguagem, portanto ligados
também ao inconsciente humano e aos automatismos pouco revela-
dos a nds pela ciéncia.

Trabalharemos para a analise dos dados coletados, com o
modelo de Blum-Kulka & Olshtain (1984), utilizando algumas ve-
zes conceitos dos modelos de Labov & Fanshell (1977) e Brown &

Levinson (1978).
Esta dissertacao consiste de cinco capitulos.

Neste primeiro capitulo, estamos introduzindo a propria
disposigao e organizacao da tese, bem como o problema abordado,
justificativa da escolha, objetivos geral e especificos e limi-

tagoes encontradas.



No segundo capitulo, abordamos a metodologia de coleta de
dados - naturais e elicitados. Descrevemos as situacgoes, infor-
mantes, figuras escolhidas para a montagem do album e o ques-

tionario utilizado pelo observador-participante.

O terceiro capitulo aborda o suporte teorico basico utili-
zado para confirmar e direcionar nossas afirmacoes e descober-
tas acerca da estrutura dos Pedidos de Informagcao no Portugues

falado.

O quarto capitulo & dedicado a analise dos dados - natu-
rais e elicitados - quanto a sua estrutura e variagoes extra-

lingllisticas.

O quinto e Gltimo capitulo contem as conclusoces a que con-
seguimos chegar através de nossa analise dos dados, bem  como
sugestbes para pesquisas e trabalhos de campo nesta area tao

vasta e rica da Lingua Portuguesa.



Notas referentes ao Capitulo I

le. Brown & Levinson (1978:63), "By 'face' we mean something

quite specific again: our MP (model person) is endowed with
two particular wants - roughly, the want to be unimpeded and
the want to be approved of in certain respects."

2As situacoes sao: n? 1 Portaria de edificio residencial,
n® 2 Secretaria do LLV, ‘
n? 3 Loja de Lembrangas e
n?® 4 Ambiente Familiar.
As figuras estao descritas no capitulo II.
O primeiro numero dos exemplos, representa o numero do pedido
natural (numero cardinal) e pedido elicitado (nimero romano).O
segundo numero, a idade do informante.
MS - quer dizer: sexo masculino, escolaridade baixa;
MM - quer dizer: sexo masculino, escolaridade média;
FB - quer dizer: sexo feminino, escolaridade baixa;
FM - quer dizer: sexo feminino, escolaridade média.
Maiores detalhes no capitulo II - metodoldgico.

3Variéveis Lingliisticas tradicionais (Labov, 1977 e 1982; Duar-
te, 1986). '



CAPITULO II

METODOLOGIA

Neste capitulo exploraremos a metodologia de pesquisa de

campo para coleta de dados.

Para coletarmos os dados, escolhemos como teoria metodolo-
gica a ser empregada a Etnografia da Fala, método iniciado por
‘Dell Hymesl aonde o observador-participante coleta, analisa e

formula conclusdes a partir de dados reunidos por ele proprio.

Como trabalhamos sob o principio de que os atos da fala
sao governados por regras relativas ao uso da lingua, que va-
riam de comunidade lingllistica para outra comunidade lingliisti-
ca e de uma situacdo para outra situacao diversa, - vamos optar
pela coleta de dados de duas maneiras distintas para enriquecer
nosso corpus. Estas duas maneiras -sao: 2.1 Observagao Esponta-
nea (dados naturais) e 2.2 Atraves de Elicitacao (dados elici-
tados). Na observacao.esponténea os dados .sao aleatorios porque
‘n3o €& possivel controlar idade, sexo, nivel socio-econdmico etc.

... Nos dados elicitados conseguimos controlar estas variaveis.



2.1. Dados Naturais

2.1.1. Situagoes .

Os dados colhidos naturalmente vieram de quatro locais di-

versos. Estes foram:
1) Ambiente Familiar:

Consideramos como 'ambiente familiar' nao um, mas alguns
lugares: casa da observadora, casa da mae da observadora, casa

da sua sogra, casa de uma vizinha e casa de uma cunhada.

- 0s dados foram colhidos principalmente em reunides de fim-

de-semana e na hora das refeicoes.

2) Portaria de Edificio Residencial:

A portaria escolhida foi a do edificio aonde mora a obser-
vadora.vNesta portaria temos o 'porteiro eletrénico'. Os pedi-
dos .na sua maioria sao dirigidos ao 'Jair' (zelador) e se devem
ao fato dé que ele esta sempre naventrada do. edificio nas horas

de maior movimento.

3) Secretaria do Departamento de Lingua e Literatura Ver-

naculas da Universidade Federal de Santa Catarina:

A Secretaria funciona numa sala ampla, aonde a porta prin-

cipal esta sempre aberta para um corredor. Ainda hd uma outra
porta interna que 43 para a sala do Chefe do Departamento. A
sala da secretariavé portanto uma sala de grande afluéncia de
pessoas. E nela que est3o: o livro-ponto, a bandeja do cafezi-
nho e os escaninhos dos professores do departamento. Por isso
tudo que foi mencionado, esta pode ser considerada uma sala'ri-

ca' para coleta de dados. O facil acesso e a posigdo estrategi-



ca que ela ocupa ajudaram, ou melhor, influenciaram nossa esco-

lha.

4) Loja de Presentes e Lembrangas:

E uma loja pequena, situada no centro da cidade de Floria-
ndpolis, que vende utilidades para casa (cerdmicas, pecas de

madeira, artesanatos em geral).

Este foi o unico local em que nao fui observadora-partici-
pante. O material foi coletado por uma colega de mestradoz, que

seguiu a mesma metodologia por nos empregada.

2.1.2., Informantes

Como estavamos colhendo.pedidos atraves de observacao na-
tural, nao podiamos fazer uma 'escolha' de informantes. O nime-
ro de informantes masculinos X numero de informantes femininos
€ aleatdorio, bem como seu nivel de escolaridade. Vale ressal-
tar aqui que os pedidos feitos pdr pessoas menores de 18 anos

foram ignorados como um critério seletivo.

2.1.3. Método de Coleta de Dados

Para coietar os dados naturais nao usamos gravador para
que a observagao nao sofresse nenhuma forma de intervengado. = A
cada novo pedido de informagao iamos anotando-o com todo cuida-
do, nao menosprezando nenhum detalhe. Como este € um processo
"muito rapido de acontecer e por vezes dificil de ser anotado
na integra, montamos uma ficha para agilizar a coleta de da-

dos.
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2.1.4. Exemplo da Ficha de Coleta de Dados Naturais

1. Data:

2. Local:

3. Hora:

4. Observador:

5. Informante:
5.1. Sexo:
5.2. Idade Aproximada:
5.3. Nivel Escolar:
5.4. Vestuario:
5.5,-Nivelvsécio-econémico:

6. Contexto Situacional:

7. Pedido de Informacao:
7.1. Comecgo:
7.2. Corpo do Pedido:
7.3. Fim:

8. Observagoes:
Esta ficha ajudou muito na coleta de dados pela presteza

com que as informacoes foram transferidas para o papel logo a-

pds terem ocorrido.

2.1.5. Numero de Pedidos

Em cada local foram coletados por nos o total de 50 pedi-

dos. No total ficamos com 200 pedidos naturais-de informacao.
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2.2, Dados Elicitados

Os dados colhidos atraves de elicitacdo partiram de uma
necessidade de haver um parametro entre a lingdagem natural -
aquela que falamos espontaneamente - e a linguagem 'pensada' -
aquela que performamos ao estarmos diante de situa¢Oes experi-

mentais.

Nossa estrategia de coleta de dados elicitados partiu de
~uma leitura do trabalho de Silva (1982), que utilizou um album
de fotografias para que os informantes ficassem mais a vontade

e ela pudesse levantar os dados que queria obter.3

NOs optamos por utilizar fotografias retiradas de revistas
de circulacao nacional para evitar um numero muito grande de

fotos, ja que queriamos trabalhar com 20 informantes.

Para a escolha das fotos, tentamos escolher éituagées mais
formais e situagées menos formais. Qutra preocupacao ou crite-
rio de escolha foi a de termos. pessoas mais idosas e pessoas
jovens nas gravuras.para quem o falante direciona seu pedido de

informacao.

Os locais aonde aconteceram as cenas sao os mais diversos:
pic-nic, escritorio, rua etc... Para se poder ter uma idéia do

.que foram estas gravuras passamos a descrevé-las abaixo:

2.2.1. Figuras
1)- Motorista de taxi com idade por volta dos 45 anos, en-
costado no seu automovel (placa de Taxi bem visivel) e

com reldgio de pulso.



2)

3)

4)

35)

6)

7)

12

Secretaria de mais ou menos 25 anos; toda vestida de
branco, sentada a uma escrivaninha tendo uma pequena

central PABX a sua frente, bloco de notas e caneta.

Sala de escritOrio. Vé-se um executivo em primeiro
plano. Deve ter uns 30 anos e esta de terno. Esta visi-
velmente ocupado com papéis, caneta e maquina de calcu-

lar.

Jovem de 25 anos, passeia pela beira da praia com sua
bicicleta. Esta de shorts, camiseta e mochila nas cos-

tas.

Esta figura vale para o informante fazer duas pergun-
tas - uma para o rapaz e outra para a moga. A gravura
mostra um casal de 20, 25 anos de jeans e camiseta.Eles
estao sentados num banco,. sorriem e estao com sacolas

de viagem a seus pe€s.

Esta figura também vale para duas perguntas. Ela também
mostra um casal (na faixa de 60, 65 anos). Ambos tém
cabelos brancos e estéo numa mesa ao ar livre, cheia de
pfatos apetitosos ‘e suco. A gravura sugere um pic-nic.
Ao seu lado estdao duas criangas que podemos pensar ser
seus netos. Podemos notar relogios no pulso dos dois

idosos.

'O ambiente &  uma sala de aula. Ha uma moca em primeiro

plano escreve no seu caderno. Também vemos outros alu-

nos escrevendo nos seus cadernos e sentados nas suas

carteiras.
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8) Esta gravura mostra uma senhora de uns 65 anos, a avo,

dando papinha para a neta que esta sentada em uma ca-

deirinha alta e deve ter uns 2 aninhos.

2.2.2. Informantes

Como os dados elicitados foram obtidos através de uma en-
trevista com os informantes, nos foi possivel ter um controle
da populacao-alvo. Selecionamos os informantes de acordo com
alguns critérios. O primeiro deles foi a idade - nunca inferior
a 21 anos, a fim de estarmos tratando apenas com adultos( Outro
critério foi sexo. Entrevistamos 10 homens e 10 mulheres. O ni-
vel socio-economico foi outro critério escolhido por nos. Ele
foi medido através da escolaridade do informante. Se era estu-
dante universitario ou possuia diploma de curso superior, era
-considerado pertencente a classe média. Se o informante nao
preenchia as qualificagées anteriores era entao consideradoclqg
se baixa. Estes fatores séo demonstrados pela literatura socio-
lingllistica como importantes na variagao lingliistica. Os infor-
mantes ficaram assim distribuidos:

- 10 informantes de nivel soOcio-econdmico (escolaridade)

baixo: 5 homens e 5 mulheres.

- 16 informantes de nivel sob6cio-econdmico (escolaridade)

médio: 5 homens e 5 mulheres,.

. 2.2.3. Entrevistas

Uma vez escolhidos os informantes e as gravuras com as

quais montamos o album, formulamos uma historia para cada uma
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das gravuras.

Para coleta dos pedidos utilizamos o gravador seguindo os
conselhos de Labov4, isto &, dizendo aos informantes que a en-
trevista seria gravada. O que obviamente omitimos de todos os
informantes foi o topico que estavamos estudando - pedidos de

informacao.

Depois de um primeiro contato com o informante no qual
falavamos rapidamente sobre o trabalho e sobre o uso do grava-
dor, completavamos uma ficha com dados sobre o informante di-
zendo a ele/a que para a pesquisa sO usariamos as suas iniciais.
Esta precaucao foi no sentido de evitar gualquer inibigao por

parte do informante em relacdao aos seus erros.

2.2.4. Exemplo da Ficha de Coleta de Dados Elicitados

1. Informante n@:

2. Iniciais do Nome:

3. Sexo:

4. Nivel Socio-Econdmico (escolaridade):
5. Idade Aproximada:

6. Escolaridade (até que ano cursou):

7. Profisséo:

8. Local de Nascimento:

9. Local.da'Entrevista:

10. Relacionamento com a'Pesquisadora:

11. Observacgoes:

ApOs preenchimento da ficha, comecavamos. a dar orientacao,

folheando as paginas do album; gravador ligado e a esperanga de
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contar com o maior numero de pedidos de informacao.

2.2.5. Orientacgao

Figura 1:

Figura 2:

Figura 3:

Figura 4:

Este é um motorista de taxi. Ele esta rindo por-
que vé a luta de um transeunte com o seu cachor-
ro. 0 homem quer continuar sua caminhada e o ca-

chorro quer ir para o lado contrario. Por isso

- ele esta rindo. Vocé estad passando pela rua, es-

ta atrasado e quer saber ‘as horas. Nota que ele

tem reldgio no pulso.

Vocé esta com uma dor muito forte. Vai ao con-

sultorio do seu médico tentar uma consulta para

‘hoje. Pergunte a secretaria.

Vocé esta procurando pelo Dr. Julio, seu amigo,
no local de trabalho dele. Ao entrar na porta

de um escritorio que vocé julgava ser o do- Dr.

~Julio, vocé depara com um outro executivo = que

vocé ndo conhece. Certifique-se aonde € o escri-

torio que.vocé procura.

Vocé n3o conhece bem as praias de Florianopolis
e esta tentando ir de Canasvieiras a Jureré. Co-

mo este caminho vocé nunca fez antes sozinho/a,

vocé quer confirmar a direcdo certa com alguém.

- A praia esta deserta. Nisso vocé€ vé uma moca pe-

" Figura 5:

dalando sua bicicleta. Pergunta a ela.

Vocé foi buscar um parente seu na rodoviaria.Ele

vem de Curitiba, mas vocé ndo sabe 0 horario cdg



Figura 6:

Figura 7:

Figura 8:
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reto do oOnibus. Pergunte a ele. Pergunte a ela.

Num pic-nic festivo vocé precisa saber as ho-
ras. Pergunte a este senhor. Pergunte a esta se-

nhora.

Quando vocé chegou na sala a aula ja tinha come-
cado. Pergunte a sua amiga, a Maria Lucia, sobre

a chamada.

A filhinha de sua vizinha, a Maria Augusta este-

ve muito gripada. Esta € a VO dela. Vocé quer

saber da saude da neta.

2.2.6. Observador

Para todas as entrevistas eu mesma fui a entrevistadora-ob

servadora para evitar discrepancia na coleta de dados. .

2.2.7. Numero de Dados

Com 10 gravuras (2 delas valiam duas perguntas) e 20 in-

formantes, chegamos a um numero de 200 pedidos elicitados.

2.2.8. Amostragem

A fim de testarmos a viabilidade e eficacia de nosso al-

bum, fizemos antes um pré-teste com 2 pessoas. Uma mulher, 34

anos, classe baixa e um homem, 30 anos de classe média. Apds a

"amostragem as figuras foram mantidas, mas as historias direcio-
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navam muito a pergunta, o pedido de informagao. Trocamos entao
todas as histodorias para o pedido ser indiretamente solicitado.

Estas duas pessoas nao foram entrevistadas novamente, pois uti-

lizamos as mesmas figuras.
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Notas referentes ao Capitulo II

lDell Hymes, 1964.

Christa I. Kahmann colheu estes dados para o trabalho final
do curso.- Sociolingliistica I, mais tarde publicado (1986).
3Silva (1982), utilizou um album com fotografias tiradas por

ela mesma de pessoas conhecidas dos informantes.

4cf. Labov 1972, 1981.



CAPITULO IIIX

PRESSUPOSTOS TEORICOS

Como & amplamente sabido, dentre os atos de fala direti-

o o1 ~ .
vos, se acham os pedidos. Estes sao, de uma maneira ou de ou-
tra, um meio eficaz de persuadir alguém a alterar seu comporta-

mento e/ou opiniao a nosso favor.

0 fato de, ao examinarmos apenas esses atos de fala com
extremo cuidado, podermos extrair fatos impo;tantes nao soO so-
bre a estrutura ‘sintatico-semantica dos mesmos, mas também so-
bre os aspectos séciofculturais, etnograficos, e talvez ate

psicologicos que eles possam espélhar.

Segundo Labov & Fanshell (1977:59),

Um ato de fala € uma acao executada por meio de pala-
vras. A agao € o que € pretendido naquilo que expres-
sa o que. o falante tencionava afetar o outro, faze-
lo responder. 2

Ja Blum-Kulka & Olshtain dizem que

... a unidade de analise & a seqfiéncia de expressoes
enunciadas pelo informante, de modo que afetua ou tem
a realizacao do ato de fala, objeto de estudo (1984:
200) . '
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Dentre todos os tipos de pedidos, escolhemos trabalhar com
os pedidos de informagao que segundo Fanshell & Labov (1977) ,es
tao abrigados numa categoria mais abrangente: pedidos 'de agao'.
- Além dos pedidos de informagao, os pedidos 'de acao', também
incluem: pedidos de confirmacao, pedidos de atencao, pedidos

de permissao etc...

Uma das primeiras observag¢Oes que se pode fazer em relacao
aos pedidos de informacao. e suas pré-condicdoes esta intimamente
ligado ao falante (A) e ao ouvinte (B). A diferenca de status,
tarefas, responsabilidades, idade, sexo e nivel socio-economi
co entre A e B iréo refletir néo sO na estrutura sintatico-se-
mantica dos pedidos mas também nos aspectos socio-culturais,et-

nograficos que eles possam espelhar.

Os pedidos ocorrem de acordo com regras de produgao e in-
terpretacao que relacionam a fala com as acoes desempenhadas pe

los falantes e ouvintes.

A analise dos padroes de. realizacao dos pedidos, seqtién~
cias lingllisticas produzidas e suas variacbOes foi baseado  no

modelo proposto por Blum-Kulka & Olshtain (1984).

De uma maneira ampla, os elementos da lingua sdo combina-
dos pelos falantes de forma que determinem diferentes estraté-
gias de realizacao do ato de pedir. Um enunciado pode represen-

tar mais de um ato de fala simultaneamente.

Segundo‘Labov & Fanshell (1977), as acoes mais abstratas
séo interpretadas e identificadas atraves de outros fatores,
dentro de uma hierarquia. Dentro dela, um ato de fala que ao
nivel do enunciado & um pedido, pode ser. identificado pelo ou-
vinte néQ s6 como um pedido, mas também como uma mitigacao, um
desafio, uma resisténcia, uma ordem - além de té-lo como um pe-

dido.



21

3.1. Algumas Consideragoes sobre o Modelo de Brown & Levinson

(1978)

Brown & Levinson propodem principios universais para ex-
plicar as estratégias de formacdao dos pedidos e também para ex-
plicar a presenca de polidez como estratégia nas interacdes ver

bais.

Para os autores, as estratégias lingllisticas da polidez
sao caminhos para satisfazerem os fins comunicativos que vao
proteger a 'face', num sistema de raciocinio pratico e racio-

nal.

O conceito de"gggg', € um conceito derivado de Goffman
(1967). Segundo Brown & Levinson podemos dizer que éla € a ba-
se para outros. pressupostos teoricos utilizados por eles no seu
modelo. 'Face' é a imagem publica que a pessoa modelo deseja
proclamar para si mesma. Geralmente, os autores afirmam, que a
pessoa coopera (e assumem a cooperacao uma da outra) para man—-
terem a 'face' e serem:aprovadas na interacao. Esta cooperacgao
-deriva dos principios.cooperativos de Grice (1975:45-46). Ela

esta baseada na mutua vulnerabilidade que a 'face' pode ter.

Face Positiva: desejo da pessoa modelo de ter sua intera-

cao aprovada por outros falantes.

Face Negativa: desejo da pessoa modelo de ter liberdade
na interacdo, ou melhor, de estar certa que sua interacdo sera

efetivamente completada.

Outro conceito que é basico para o modelo de Brown & Le-
vinson € o de Pessoa Modelo. Pessoa Modelo €& qualquer falan-
te de uma lingua natural, com intencoes de articular uma inte-

-racao preocupando-se com os meios e os fins a atingir nesta in-
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teracao. Este processo pode ser chamado de racionalidade.

Alguns tipos de atos porém, colocam em risco a imagem pu-
blica da pessoa modelo e sao contornados pelo uso das formas
de polidez, no sentido de atenuar os possiveis atritos nas in-
teracoes verbais. Dentre os atos ameacadores da face, estao os
pedidos.3 "Estes atos vao contra osrdesejos do falante e/ou do
ouvinte., Eles podem ameacar a face 'positiva' ou 'negativa' da

pessoa.

Brown & Levinson propoem 3 eixos. basicos para explicar co-
mo a pessoa modelo calcula o 'risco' de um ato ameagador da

face (FTA), e forma entao um ato de fala (1978:79).

Distancia Social: € o que podemos chamar de distan-
cia percebida pelo falante/ouvinte no momento da
interacao. E uma dimensdo simétrica que corresponde
também ao grau de familiariedade ou intimidade en-
tre locutor e interlocutor.

- Poder: o poder relativo entre falante/ouvinte & uma

dimensdo assimétrica definida como o controle fisi-
co ou material de um sobre o outro que pode ser ou
ndo. autorizado por normas sociais e que também vai
variar dependendo do tipo de interacao. :
Grau de Imposigao: € o 'custo' que um pedido impse
ao interlocutor pelo tempo ou desgaste que o ato
possa causar sobre o mesmo, ou ainda pelo valor do
que € requisitado. Podemos dizer ainda que este
eixo.traduz o 'custo do pedido' (Brown & Levinson,
1978:79).

- Estas consideracgoes acerca do modelo de Brown & Levinson
se devem ao fato de que sao conceitos implicitos no modelo que
adotamos para fazermos a analise dos pedidos (elicitados e na-

turais) por nos coletados.



23

3.2. Algumas Consideracoes sobre o Modelo de Labov & Fanshel

No conjunto de atos de.fala) os pedidos ocupam um papel

crucial para a analise conversacional. De acbrdo com Labov &
Fanshel (1977:63), podemos éividir 65 pedidos em varios tipos:
pedidos de acdo, pedidos de informacao, pedidos de confirmacgao,
pedidos de atencao e pedidos de aprovagao ou permissao. Labov &
Fanshel ainda incluem duas outras categorias ao estudar pedidos.

Estes podem ser mitigados (requerimentos, apelos e sugestoes;ou

'agravados' (ordens, comandos e exigéncias) (ibid.).

Segundo Labov & Fanshei (ibid.) as regras de produgao e
interpretacao dos pedidos em geral sao formais, inconscientes,
invariaveis e de carater compulsdério porque o falante A, ao fa-
zer um pedido ao ouvinte B, nao tem escolha ao interpretar uma

dada agao, a nado ser fazé-la da maneira aceita e interpreta-

da por .outros membros da sociedade.

‘Para termos uma ideia mais abrangente do que seriam os pe-
"didos para Labov- & -Fanshel, vamos transcrever aqui a sua regra

basica para pedidos:

REGRA BASICA PARA PEDIDOS

Se A .se dirige a B no Imperativo, especificando uma acao X

e B acredita que A acredita que:

em tempo Tl

la. X deveria ser feito' (por um proposito Y) -

Necessidade para acao.

b. B ndo farid a agdo X auséncia do pedido -

Necessidade. para o pedido.

2. B tem a habilidade para fazer X (com o instrumento Z).

3. B tem a obrigacao para fazer X (Ou estada querendo fazé-

lo).
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4, A tem o direito de dizer a B para fazer X; entao A é
entendido como fazendo um pedido valido para agdo (La-

bov & Fanshel, 1977:78).

Para uma maior compreensdo da regra basica de pedidos de
Labov & Fanshell devemos verificar minuciosamente os termos cen
trais que norteiam a regra.

1. A ira sempre ser usado em relacao ao falante, aquele

que -faz o pedido.

2. B ira sempre indicar o ouvinte, a quem A dirige o pedi-

do. |

3. Imperativo. E visto como a'formaAbésica das regfas de

pedidos. O modo imperativo indica um pedido de acao e
determina a estratégia mais direta de producao deste
ato de fala. Podemos ainda -ter outros pedidos de acao
ou outros tipos de pedidos que nao contenham imperati-
-vos. Estes pedidos teriam ekpressées mitigantes qﬁe
minimizam o impacto do pedido.

Ex.: Vé as horas pra mim?

[ Vocé se importa de me informar as horas?

4. Ty {Tempo) - O tempo é~indispenséve1 para a interpreta-
c¢do da agdo requisitada. Mesmo assim temos pedidos que
néo especificam o tempo exato éara a acao ser executa-
da.:Contudo.a auséncia da expressao temporal ndo inva-
lida o pedido se-as outras pré-condigoes foramy preen-
chiéas..A auséncia da expressao temporal é interpretada
comé o .tempo da eloéugéo TO,.(significando agora), ou

'

'sempre', ou ainda 'logo que for possivel'.

5. 'B acredita que A acredita' -~ Esta regra refere-se as

crencas de B sobre as crengas de A. O que se quer dizer
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aqui € que a acao de B depende se ele acredita ou nao
nas intencées de A. Sabemos também que A, ao fazer um
pedido.a B, deve ter condicoes de predizer a atitude
que B tomara ao ouvir seu pedido. Essas crencas de | A,
B, e as que cada um tem sobre o outro sao um conheci-

mento partilhado por fatos sociais acessiveis a ambos.

Essas afirmag¢oes podem formar um conjunto recursivo
num jogo infindavel de combinagoes:

B acredita que A acredita...

A acredita que B acredita que A acredita...

- B acredita que A acredita que B acredita que...

B nao acredita que .A acredita que...

'Pedido valido para acao' - Neste topico Labov &  Fan-
shel estao se referindo as condicOes que validam um pe-
dido. Essas condicdes. estio inseridas nos fatos sociais

(implicitos ou explicitos) que sio do conhecimento dos

falantes de uma comunidade lingflistica. Eles mencionam

que Gordon & Lakoff apresentam as.regraé para pedidos

"como. 'condigdes de sinceridade' e que o que eles cha-

-

mam de 'pedido: valido para acdo' € quase o mesmo, . SO
que Labov & Fanshel enfatizam mais a natureza objetiva
dos fatos sociais do que o primeiro, que também tem

relacao com o estado psicoldogico das:pessoas envolvidas.

Mitigacdo e Agravamento: Nos pedidos indiretos os fa-

lantes modificam o enfoque do'pedido, nao utilizando o
imperativo e sim enfocando uma ou outra condicao para
que o pedido seja considerado valido. Referéncias a di-
reitos e obrigacoes sao considerados agravantes e as
referéncias is necessidades e habilidades sio geralmen-

te mitigantes.
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Ao estudarmos e analisarmos os pedidos de informag¢ao, no-
tamos que estes tém uma intima relacido com os 'pedidos de acao’.
Por exemplo: 'Me dé as chaves do carro' pode ser classificado
como um pedido de acdo. Ja este outro pedido 'Pode me informar
aonde estdo as chaves do carro' é um pedido de informac3o. Para
nao incorrermos no erro de confundir um tipo de pedido com e}
outro, vamos listar‘aqui as pré~-condicdes que Labov & Fanshel

(1977:89) enumeram para que um 'Pedido de Informacao' ocorra:

1. O tempo (Tl) € usualmente idéntico ao tempo da frase(To)
de modo que o mecanismo que envolve afirmativas e perguntas so-

bre tempo €& posto de lado.

2. A'neceséidade para a acao ser realizada €& guase sempre-
assinalada pelo até.de fazer a préprié pergunta. Entretanto, e-
xistem muitas questoes nas quais é obvio que A ja tem a infor-
macdao. Quando € evidente que A tem a informacdao, e que n3o ha
necessidade imediata desta informacao, a frase é entao ouvida
como um -dos diferentes atos da fala, dependendo das outras con-
digées que prevalecam. Este tipo.de ato da fala € o 'Pedido de
(Exibigéo), comum em situagées escolares, aonde o pedido e fei-
to para B. mostrar se ele tem ou néo‘a informacao e se esta in-
formacao pedida ja faz parte do’cohhecimento de B, Existem ain-
da uma variedade de perguntas retoricas, aonde nenhuma informa-

cao esta sendo solicitada.

3. Em muitos tipos de. informacdo estamos lidando com 'free
goods' (termo criado por Erving Goffman), aonde a obrigacao de

responder € constante e geral e de baixo custo para o ouvinte.

‘4. "Na grande maioria dos pedidos de informagdo, o direito
de A (falante), pedir a informacdao e geral e constante" (Labov

& Fanshel,'1977:89).
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Podemos entao, partindo destes pré-requisitos e informa-
¢bes gerais sobre os pedidos de informagao, formular uma regra

base para estes:

PARA EXISTIR UM PEDIDO DE INFORMACAO:

"Se A dirigir a B um pedido'imperétivo de informacao I, ou
uma interrogativa relacionada na I, e B nao acredita que A  a-
credita que:

a. A temal
b. B nao tem a I
Entd3o A esta realmente fazendo um pedido de informacdo va-

lido" (Labov &.Fanshel, 1977:89).

Esta regra, segundo Labqv & Fanshel ainda exclui dois ca-
sos especiais:
1) Quahdo A obviamente sabe a resposta e nao necessita a
informacéo,‘e
2) Quando A sabe que B néo tem a informacao e sabe também

que nio pode obté-la dele.

Segundo Labov & Fanshel, estes dois casos especiais acima
citados podem ocorrer numa variedade de formas gque podem ser:
perguntas retoricas, perguntas-testes, perguntas para 'colher

verde' etc.

A regra para pedidos em geral & obviamente bem mais ampla
do que esta para os pedidos de informacdo, mas a segunda nao
pode ser utilizada sem a primeira pois devemos verificar . pri-
meiramente se as pré-condigdes da regra basica foram atendidas
- se o ato de fala &€ um pedido - para entdo classifica-lo como

um pedido de informacao.

Nas interacdoes sociais o ouvinte nao inspeciona todas as
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pré—éondigées da regra basica dos pedidos para verificar que o
ato de fala € um pedido em si. Assim que uma das pré-condigodes
existir, tornando valido o pedido e eliminando a hipotese deste
ser um pedido de acdo, entao a frase interrogativa pode ser

tratada como um pedido de informacao.

Estas consideracdes sobre o modelo de Labov & Fanshel se
devem ao fato que foi atraves do estudo de seus pressupostos
teoricos que delimitamos o pedido de informacdo dos demais pe-

didos e passamos entdo a coleta-los e analisa-los.

3.3. Aspectos Principais do Modelo de Analise de Pedidos de

"Blum-Kulka & Olshtain (1984)

No modelo de Blum-Kulka & Olshtain, a analise dos dados foi
feita com oito linguas diferentes. Dois étos da fala foram pes-
guisados: pedidos e 'desculpas'. Nas oito linguas foram coleta-
dos dados com falantes nativos e falahtes de 2?2 lingua. Trés
objetivos principais tem o projeto:

a) estabelecer padroes de realizacao dos dois atos da

fala por falantes nativos em relacao é diferentes con-

textos sociais. Preocupac¢ao com a variedade situacional;

b) estabelecer .as semelhangasfe diférengas.na realizacao
lingllistica dos padroes de pedidos e 'desculpas' nas
oitovlinguas estudadas. Preocupacdo com a variedade

entre as diferentes culturas;

c) estabelecer semelhancas e diferencas entre realizacgoOes
de nativos e nao-nativos dentro dos mesmos contextos
sociais. Preocupacao com variacoes individuais entre

realizacoes lingliisticas de nativos e nao-nativos.



A analise dos dados foi procedida através de uma
avaliacao independente de cada pedido em relagao
a um certo numero de dimensbes. Estas dimensodes
recebem definigOes operacionais apresentadas na
forma de um esquema de codifica¢do: um para pedido
e outro para 'desculpas' (1984:199).
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Uma vez tendo de maneira breve e suscinta falado sobre o)

projeto de Blum-Kulka ‘& Olshtain, vamos agora concentrar nossa
atencdo somente no seu modelo de analise dos pedidos.

3.3.1. Definindo as Unidades de Analise’

Para poderem analisar os pedidos como atos de fala, Blum-
Kulka & Olshtain (1984:200) dividiram os pedidos em trés seg-

mentos:5

3.3

.1.1. Termo de Enderecamento: a quem e como O falante

se dirige ao fazer o pedido.

3.3.1.2. Ato Principal: €.0 pedido em si, é o nucleo

pedido.

do

3.3.1.3. Adjunto(s) ao Ato Principal: auxiliares da arti-

A

culacao do pedido, podendo minimizar o pedido em

si, ou agrava-lo.

Exenplo: -

Ei moco, poderia me dizer que horas sao? TO atrasada.
J\ 2\ /

1

3.3

Blum-Kulka & Olshtain (1984:201) citam que houve

2 3

.2. Tipos de Estratégia

varias

tentativas em trabalhos teoricos e empiricos para tentar clas-
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sificar as estratégias utilizadas para formar uma escala lin-

gliisticamente valida de diretividade. Blum-Kulka & Olshtain ci-

tam alguns desses estudiosos: (Searle, 1975e 1979; Ervin-Tripp,

1976; House & Kasper,ﬂl981 e Blum-Kulka, 1984).

Segundo os autores, existem trés niveis mais abrangentes

de diretividade que podem ser universalmente manifestados nas

estratégias de pedidos:

3.3.2.1.

3.3.2.2.

3.3.2.3.

A mais direta, ao nivel explicito: s3o realizadas
por pedidos sintaticamente assim marcados como
imperativos, performativos e performativo miti-

gado.6

Nivel Indireto Convencional: procedimentos que
realizam o ato da fala pela referéncia a condi-
goes contextuais necessarias para a sua realiza-

cao.

Nivel Indireto Nao-Convencional: aqui a estrate-
gia para realizar o ato de fala esta relaciona-
da a pistas que o falante usa para que o ouvinte

tome .consciéncia do seu pedido.

Partindo destes trés niveis, Blum-Kulka & Olshtain organi-

zaram uma escala de indiretividade, formada por nove subniveis

que elas chamam de 'tipos de estratégia' que vao da mais direta

~ . . . . -~ 1
-a mais indireta. Estes sao:

3.3.3.Estratégias Sequndo Modelo de Blum-Kulka & Olshtain

1. ‘Modo Derivavel:

0 tom do verbo da frase, marca a sua forca ilocucionaria e
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e o transforma em pedido.8

2) performativo Explicito:

A forca ilocucionaria da sentenca esta explicitamente mar-

cada pelo falante.

Ex.: Eu estou te pedindo para nao parares o carro aqui;9

3) pPerformativo Evasivo:
Sentencas que envolvem nominalmente a forca ilocucionaria.
Ex.: Da pra eu perguntar uma coisa? Aonde & que se compra

dessa bexiga?

4) Locucao Derivavel:
O ponto ilocucionario esta derivado diretamente do signi-
ficado semantico da. locugao.

Ex.: Aonde -esta o dinheiro?

5) Exposigao.de Objetivo:
A senteng¢a expressa a intencido do falante, seus desejos e
sentimentos, .obrigando o ouvinte a fazer X.

Ex.: Eu quero saber aonde € que & a praia de Jureré?

6) Formula Sugestiva Especifica de Linguagem:
A sentenga contém uma sugestdo para X. Estes pedidos podem
ser considerados como informativo-confirmativos.

Ex.: Aqui ndo tinha um senhor que consertava joia?

7) Referéncias as CondigOes Preparatdrias:
A sentenca contém referéncia as condigdOes preparatorias(ha

bilidade ou deéejo, a possibilidade de ver o ato realizado).
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Ex.: E a secretaria do Dr. Roberto? Eu gostaria de saber

se ainda tem horario para hoje?

8) Insinuacao Forte:
Aqui a sentenca contém referéncia parcial ao objeto ou

elementos necessarios para aimplementacao do ato.

9) Insinuacao Amena:

Sao sentencas sutis, que nao fazem referéncia ao pedido
propriamente dito.

Ex.: O Professor Quirino? (intonacdo e aceno de cabeca

denotando. interesse em receber resposta).
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Notas referentes ao Capitulo III

le. Coulthard, (1977).

205 originais em Inglés serao todos traduzidos por mim para fa-
cilitar a leitura do trabalho.

3Cf. Brown & Levinson (1978:75).

4As definigoes dos conceitos e unidades de analise pertinentes

ao modelo de Blum-Kulka & Olshtain estao melhor desenvolvidas
no Capitulo IV, de analise dos dados.

5Os trés segmentos estido subdivididos e melhor trabalhados no

capitulo seguinte.

6Cf. Austin (1962) e Fraser (1975).

7Mesma definicao e outros exemplos no Capitulo 1IV.

8Geralmente nos pedidos em. geral esta estratégia € manifesta-
da pelo Imperativo e no portugues pelo presente com funcao de
imperativo. Deste modo nao ocorre em pedidos de informacao.

‘Este exemplo & do artigo de Blum-Kulka & Olshtain pois nao
houve ocorréncia desta estrategia nos dados. Os demais exem-
plos s3ao do nosso corpus.



CAPITULO 1V

ANALISE DOS DADOS

Para analisarmos os dados naturais e elicitados vamos uti-
lizar o modelo de Blum-Kulka & Olshtain (1984).. Primeiramente
iremos definir as unidades de analise para entao apresentarmos

as tabelas, analises e comentarios.

Como ja mencionamos anteriormente no capitulo de cunho
tedorico, Blum-Kulka & Olshtain dividem o pedido em trés elemen-

tos:1

. | 2
1) Termos de Enderegamento,
2) Ato Principal, e

3) Adjunto(s) . ao Ato Principal.

Ao analisarmos os pedidos do portugués, notamos que estes
podem ter as seguintes estruturas, formadas pela combinagao dos
elementos acima:

Estrutura a.: Formada somente pelo Ato Principal.

Estrutura b.: Formada pelo Termo de Enderecamento e Ato
Principal.
Estrutura c.: Formada pelo Termo de Enderegamento, Ato

Principal e Adjunto ao Ato Principal.
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Estrutura d.: Formada pelo Ato Principal e Adjunto ao Ato

Principal.

Vamos agora ver alguns exemplos das estruturas descritas

acima.

Exemplo da estrutura a.:
- elicitado:

5
Fig. 1 / V FB 35 / Que horas o Sr. tem?/

- natural:

: 2
sit. 1 / 1 FB 35 / Sabes que horas sao?/

Exemplo da estrutura b.:
- elicitado:

1 2
"Fig. 1 / IV FB 40 / Moco,/ que horas tem?

- natural:

. 1 2
sit. 1/ 18 FM 60 / Boa tarde./ E aqui que mora a Regina?/

Exemplo da estrutura c.:

-~ elicitado:
1 o2
Fig. 2/ I FB 22 / 0i,/ eu queria marcar um horario com o
. 3
médico hoje. / Ha possibilidade?/
"~ natural:
_ . 1 3
sit. 3 / 6 FM 25 / Bom dia,/ vim trazer uns vidrinhos./
2

Ela n3o ta ai?z/
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Exemplo da estrutura 4.:

- elicitado:
3
Fig. 2 / VIII FM 22 / Eu queria marcar uma hora com o
médico./ Sera que teé uma vaga ho-
jez?/
- natural:

3 2
Sit. 4 / 21 FM 52 / Vou te pedir uma coisa./ Qual é o

nome da rua mesmo?/

‘Como se pode notar, o Ato Principal (2) como nucleo & im-

prescindivel para a existéncia do pedido.

A tabela a seguir mostra a ocorréncia das estruturas acima

descritas e exemplificadas.

TABELA I

Estrutura dos Pedidos

Dados Elicitados  Dados Naturais - Totais
Estrutura a. 74 (0,37%) 122 (0,61%) 196 (0,49%)
Estrutura . b. 107 (0,53%) 68 (0,34%) 175 (0,44%)
Estrutura c. - 13 (0,07%) 3 (0,01%) 16 (0,04%)
Estrutura d. ' 6 (0,03%) 7 (0,04%) 13 (0,03%)
N? total de Pedidos 200 . 200 400

Primeiramente temos o numero de ocorrencias de estruturas
nos dados elicitados, depois nos naturais e finalmente o total
de ocorréncias destas estruturas nos 400 pedidos coletados. Po-

demos observar na tabela acima que os Dados Elicitados tém uma
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tendéncia maior de opcéo pela estrutura b. (0,53%) ao passo que
nos Dados Naturais a estrutura de maior predominancia é a es-
trutura a. (0,61%). Isto confirma a hipotese de que naturalmen-
te somos mais espontaneos e diretos-ao formularmos um pedido
de informacao do que ao articularmos um pedido através de eli-
citacdo. A estrutura a. € a mais simples pois & constituida a-
penas do Ato Principal, na estrutura b., temos também o Termo
de Enderecamento, que torna o pedido mais completo, polido e

indireto.

O falante, ao articular um pedido elicitado, medita sobre
o que iria dizer na situacao X, tornando seu pedido - ~portantc

mais elaborado e indireto.

Agora que ja exemplificamos as possiveis estruturas dos
pedidos de informagao-no Portugués, vamos verificar minuciosa-
mente cada um dos trés elementos que alternadamente ou nio, se

combinam para forma-las.

1) Termo de Enderecamento

O Termo de Enderecamento pode ser considerado uma interpe-
lagao._E o primeiro termo que aparece no pedido, nao sendo po-
rém obrigatorio. Sua fungao € chamar a atencao do ouvinte .para
o ato de fala que vira logo apos. Ao analisarmos os 400 pedidos
. por nos coletados encontramos os seguintes tipos de Termo de

Enderecamento:

1.1. Chamamento: Pode ser um simples 'psiu!' ou 'ei!', que

utilizamos para chamar a atencao do ouvinte. Serve
para notificar o ouvinte de que queremos a sua aten-

cao, que estamos direcionando o ato da fala para ele.
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Ex.: - elicitado:

1 2
Fig. 4 / 11 FB 22 / Ei,/ pode me informar onde

fica a praia de Jureré?/

- natural:

, 1 2
sit. 1/ 31 MB 30 / Ei,/ vocé €& o zelador?/

Vocativo: E um caso que exprime a interpelacdo direta
por meio de apelativos como por exemplo o nome das

pesoas a quem enderecamos os pedidos.

Ex.: - elicitado:
1 2
Fig. 2 / V11 FM 22 /0. Célia,/ o Dr. Zulmar tem

hora hoje?/

- natural:’

. 1 2
sit. 2 / 28‘MM 55 /Lea!/ Aonde estao as folhas

de oficio?/

Polidez: Sao marcadores de polidez que introduzem o

‘pedido com um chamamento de atencao como por exemplo:

por favor; com licenca; por obséquio etc... Notamos
que varias vezes em que a polidez € o Termo de Ende-
recamento, esta pode estar no. inicio do pedido e tam-

bém apos o seu nucleo - o Ato Principal.

- Ex.:- elicitado: (ocorrendo antes do ato principal)

1 2
Fig. 1/ I FB 22 /Por favor,/pode me informar

que horas tem?/
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(ocorrendo apos o ato principal)

2 l
Fig. 1/1I FB 22/ Que horas tem,/ por favor?/

- natural: (ocorrendo antes do ato principal)

1 2
Sit. 1/14 FM 35/ Com licenca./ Vocé poderia me in-

formar as horas?/

(ocorrendo apos o ato principal)

2 1l
Sit. 2/32 MM 50/ Que horas sao,/ por favor?/

1.4. Cumprimento: Podendo ser classificado como um marca-

dor de polidez, porém resolvemos ter um desmembramen-

to especifico seu devido a sua ocorréncia.

Ex.: - elicitado:

: 1 2
Fig. 2/XIX MM 57 / Boa tarde,/ pode me dizer

se ainda ha vaga para hoje?/

- natural:

l 2
Sit. -2/36 MM 30/ Boa tarde./ Aqui € o Departa-

mento de Lingua Estrangeira?/

1.5. Vocativo e Polidez: Vocativo e Marcador de Polidez

ocorrendo juntos como Termo de Enderecamento.

Ex.: - elicitado:

A 1 2
Fig. 1 /XVI MM 26/ Amigo, por favor,/ que ho-

ras sao?/

- natural: (nenhuma ocorréncia).
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1.6. Outros: Existem ainda outras combinacoes possiveis
como por exemplo: cumprimento e vocativo, que foram
tao inexpressivos em termos de ocorréncia, que fica-

ram unidos neste mesmo item na tabela.

Ex.: - elicitado:

1 2
Fig. 6/v FB 45 A/ 0i, minha Sra./A Sra. pode-

ria ver as horas para mim?/

- natural:

1 ) 2
sit. 1/ 37 MM 35 /0i Maria Inés./Voce viu se

a Isa passou por aqui?/

1.7. Sem.Termos de Enderecamento: Colocamos este item na

tabela para podermos ter uma idéia mais ampla sobre

ocorrencia e auséncia do Termo de Enderecamento.

TABELA II

Termos de Enderecamento

Dados elicitados Dados Natprais Totais
Chamamento 17 (0,08%) 11 (0,06%) 28 (0,07%)
Vocativo 43 (0,21%) 8 (0,04%) 51 (0,13%)
Polidez 28 (0,14%) 5-(0,02%) 33 (0,08%)
Cumprimento 9 (0,05%) 45 (0,23%) 54 (0,14%)
Vocativo e Polidez 5 (0,03%) - 5 (0,01%)-
Outros 12 (0,06%) 2 (0,01%) 14 (0,03%)
Sem Termc de Ender. 86 (0,43%) 129. (0,64%) 215 (0,54%)
N? Total de Pedidos 200 200 400
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A ocorréncia maior € de auséncia de Termo de Enderecamento,
tanto nos dados elicitados quanto nos coletados em situacao

natural.

De acordo com a Tabela I isto é perfeitamente normal pois
os tipos de estrutura que tém o Termo de Enderecamento sao: b,
e c. O total de estruturas b. e c. nos Dados Elicitados & 120.
0. total de_esfruturas b. e ¢. nos Dados Naturais &€ 71. Nos da-
dos Elicitados temos uma maior ocorréncia do Termo de Endereca-
mento (53%) (soma de todos os tipos de Termo de Enderecamento)
do que auséncia. Ja os Dados Naturais tém uma ocorréncia inver-
sa - a auséncia de Termo de Enderecamento (63%) & maior do que
a soma de todos os tipos de Termo de Enderecamento encontrados
(37%) . Mais uma vez fica provada a hipotese de que se é& mais
polido é indireto em situacées artificialmente criaaas. Dentre
os tipos de Termos de Enderegamento que temos, . a ocorréncia
maior nos Dados Elicitados foi Vocativo (21%) , seguida por Po-
lidez (14%). As demais.sao irrelevantes do.ponto de vista quan-
titativo. Nos Dados Naturais a predominancia de Cumprimentos foi
- notada (23%) e bem significativa.-Os-outfos nao se destacaram
quantitativamente. Outra peculiaridade que merece registro € o

fato que'Vocativo e Polidez'so ocorreu nos Dados Elicitados.

2) Ato Principal

Ja foi mencionado -que o Ato Principal é o niicleo do pedi-
do, e portanto o Unico elemento obrigatorio da estrutura deste.
Podemos notar na Tabela I, que a estrutura a. & formada pelo
Ato Principal sozinho. Nos dados elicitados, a estrutura a. a-
presenta (74) casos, (37%) dos pédidos. Nos dados naturais a
estrutura a. aprésenta (122) casos, (61%). Assim temos 198 pe-

didos formados apenas'do Ato Principal. Portanto uma percenta-
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gem bem significativa (0,49%).

Para estudarmos minuciosamente o Ato Principal, devemos
dividi-lo em 4 itens: Perspectiva do Pedido: Estratégia do Pe-

dido; Elemento de Abrandamento e Elemento de Realce.4

Perspectiva e Estratégia do Pedido devem estar inseridos
no pedido de informac¢ado, enquanto que os Elementos de Abranda-

mento e Realce podem ou nao estar presentes. Vamos a seguir es-

tudar cada um desses quatro itens e sua ocorréncia nos dados a-

nalisados.

2.1. Perspectiva do Pedido:
Se refere a quem o pedido esta orientado. Blum-Kulka &

Olshtain dividem a Perspectiva do pedido em quatro tipos:

2.1.1. Pedido Orientado ao Ouvinte:
Quando o pedido esta direcionado ao ouvinte.
Ex.: - .elicitado:

2
Fig. 1/ vV FB 35 / Que horas o Sr. tem?/

- natural:

1 2
Sit. 2/ 3 MB 20/ 0i!/ Tem café ainda?/

2.1.2. pPedido Orientado ao Falante:
Quando o pedido esta direcionado ao falante.
Ex.: - elicitado:
1 2
Fig. 1/VI FM 52/ pPor favor,/ o Sr. poderia

me informar que horas sao?/
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- natural:

1 2
. 8it. 2/ 6 FM 35/ Bom dia./ Sabe aonde posso

encontrar a Professora Ma-~

ria de Lurdes?/

2.1.3. Pedido Orientado concomitantemente ao Falante e ao
Ouvinte:
Quando o-pedido esta direcionado a ambos: falante
e ouvinte. As formas sintaticas utilizadas sao:
nos, nosso, nossa etc...
‘Ex.: - elicitado:

1 2
Fig. 7/IV FB 40/ Minha amiga,/ a nossa pro-

fessora ja fez a chamada?z?/

- natural:

. 2
Sit. 2/16 FM 18/ A que horas nds vamos embo-

ra hoje?/

2,1.4. Pedido Impessoal:
Quando o direcionamento do pedido & impessoal, po-
dendo ser utilizados termos como: a gente, alguem.
etc...
Ex.: - elicitado: (n&o ocorreu) .
- natural:

1 2
Sit. 2/14 FM 40/Tudo bom gente'/ Tem algo

para mim?/

Creio que através dos exemplos acima damos uma peguena a-

mostra dos tipos de perspectivas de pedido definidos por Blum-
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Kulka & Olshtain. Vamos agora a tabela que mostra o numero de

ocorréncia de cada um deles e nosso comentario sobre ela.

TABELA III

Perspectiva do Pedido

Dados Elicitados . Dados Naturais Totais

Perspectiva do Ouvinte . 131 (0,65%) 179 (0,89%) 310(0,77%)
Perspectiva do Falante 68 (0,34%) 19 (0,09%) 87(0,22%)
Perspectiva do Fal. e Ouv. 1 (0,01%) 1 (0,01%9) 2(0,01%)
Impessoal - 1 (0,01%) 1(0,00%)
Total dos pedidos 200 200 400

Ja era de se esperar que a Perspectiva de maior ocorréncia
nos pedidos de.informagao fosse a Perspectiva centrada no ou-
vinte. Istové’dito baseado no fato de que os pedidos de infor-
magao estSo situados entre os atos de fala diretivos, e que na
maioria das vezes escolhemos a simplicidade direta de um pedido
(centrado no ouvinte) do que a indiretividade da perspectiva
centrada no falante e no ouvinte, na perspectiva impessoal ou
mesmo na perspectiva centrada no falante. A perspectiva cen-

trada no ouvinte contou com (65%) de ocorréncia nos dados eli-

citados e = (89%) nos dados naturais. Voltamos ai a confirmar -

a hipéteée de que os dados elicitados sa3o mais indiretos e
mais poiidos do que os naturais. A perspectiva centrada no fa-
lante nos dados elicitados (34%) também & significativa (para
esta perspectiva as formas verbais sao geralmente 4acompanhadés
por. modais e bem mais formais). A perspectiva falante—ou&inte é

irrisoria (uma ocorréncia nos dados elicitados e uma também nos
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dados naturais). A perspectiva impessoal sO ocorreu uma unica
vez nos dados naturais. Talvez em outras linguas como o Inglés,

seja comum esta ocorréncia. No Portugués € bem mais rara.

2.2. Estratégia do Pedido:

Como vimos no item 3.3.2 (p.29-30) do capitulo III, exis-
tem 9 tipos de estratégias para claésificar um pedido. Utiliza-
mos esta escaia para classificar os pedidos de informagao por
nos coletados. Esta escala comega com a estratégia mais direta

(n? 1) até a mais indireta (n% 9).

TABELA IV

Estratégias do Pedido

Tipos - ‘Dados Elicitados' Dados Naturais Totais

Modo Derivavel ' - - -

Performativo Explicito - - - -

Performativo Evasivo - 1 (0,01%) 1 (0,00%)
Locucao Derivavel 98 (0,49%) 136 (0,68%) 234 (0,58%)
Exposicao de Objetivo 10 (0,05%) 2 (0,01%) 12 (0,03%)
Formula Sugestiva 5 (0,02¢%) 1 (0,01%3) 6 (0,01%)
Referdncia as Condigdes Prep. 86 (0,43%) 31 (0,15%) 117 (0,30%)
Insinuagao.Forte ‘ 1 (0,01%) 28 (0,14%) 29 (0,08%)
InsinuagéorAmena . ‘ - 1 (0,01%) 1 (0,00%)
Total do n? de Pedidos 200 200 400

-‘Os dados acima apresentados denotam uma freqliéncia maior
em duas estratégias: Locucao .Derivavel (0,57%) e Referéncias as
Condigoes Preparatorias (0,30%). Podemos inferir portanto, que

estes dois tipos de estratégias sao representativas quanto aos
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pedidos de informagao. O tipo de estratégia Locucao Derivavel
foi predominante entre os Dados Naturais (0,67%) enquanto que
nos dados elicitados temos a locugéo'dérivévelun49%) e Referén-
cias as Condigées Preparatorias (0,43%). A maior ocorréncia da
estratégia Locucdo Derivavel entre os dados naturais esti coe-
rente com a expectativa nossa de que os dados naturais tém uma
certa tendéncia a serem mais diretos e sintaticamente menos com
plexos do que os dados elicitados. A outra estratégia .signifi-
cante nos dados elicitados foi Referéncias as Condigoes Prepa-
ratorias, que tem'um grau de complexidade bem mais elevado do
que Locucao Derivavel, reafirmando o que se disse em relacdo a

Locucao Derivavel e dados naturais acima.

A segunda estratégia nao ocorreu nem junto aos dados eli-
citados ou junto aos dados naturais. Esta estratégia - Perfor-
mativo Explicito, talvez seja muito direta para ocorrer junto

aos pedidos de informacao.

Outras estratégias como: Modo Derivavel, Performativo Eva-
sivo, Exposicdo de Objetivo, Formula Sugestiva Especifica de
‘Linguagem e Insinuagao Amena tiveram uma freqtiéncia bem inex-

pressiva.

E valido acrescentar que as estratégias acima citadas como
inexpressivas estdo todas colocadas nos primeiros e ultimos ni-

veis da escala de estrategias de pedidos.

Ha ainda uma estratégia.que ficou colocada num nivel in-
termedidrio entre as de maior ocorréncia (3 e 7) e as de ocor-
réncia irrelevante (1, 2, 5, 6 e 9). -Estamos falanadwda anali-
se feita quanto a estratégia 8 - Insinuacao Forte que teve jun-
to aos dados natﬁrais uma certa significancia (0,14%). Esta es-

tratégia requer referéncia parcial ao objeto ou elementos ne-
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cessarios para a implementacdao do pedido. Isto justifica a sua

fregliéncia entre os dados naturais.

2.3. Elemento de Abrandamento:

Independentemente do tipo de estratégia do pedido, podemos
ou nao ter no Ato Principal um ou mais Elementos de Abrandameh-
to. Estes séo particulas mitigantés no ato de fala estudado.Dao
um efeito 'suavizador' ao pedido.artiCulado pelo falante (Blum-

Kulka & Olshtain, 1984:203).

Os Elementos.de Abrandamento podem ter muitas =~ variacoes

que se subdividem em dois grupos:

2.3.1. Elementos de Abrandamento Sintaticos:

©2.3.1.1. Interrogacao:

"Quanto aos pedidos de informacao no nosso

- o . 5
corpus sao todos eles interrogativos.

2.3.,1.2. Negacao:

Podemos sﬁavizar o pedido atraves de uma
negagéo,‘deixando 0. ouvinte sensibilizado
com a nossa delicadeza.

Ex.: ; elicitado:

-1 2
Fig. 3/IV FB 40/ Mo¢o,/ o Sr. nao me informa

aonde & que 'ta o Dr. Ju-

lio?/
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- natural:

. 1 2
sit. 2/8 FM 60/ 0la, tudo bem?/ Vocés nao viram a

D. Vanda por aqui?/

2,3.1.3. Passado: -
Formalizando-se a pergunta no passado, ao
invés de fazé-la no presente, estaremos tam-

bém sintaticamente suavizando-a.

Ex.: - elicitado:

‘ 3
Fig. 2/VIII FM 22/ Eu queria marcar uma hora
2
com o médico./ Serda que tem
uma vaga hoje?/
- natural:

1 , 2
sit. 2/43 MM 45/ Boa tarde. / Eu gostaria de

falar com o chefe do departa-

mento./

2.3.1.4. Oracao com 'se':
E também um artificio sintatico utilizado pa
ra suavizar o pedido, embora mais direto e

aparente.

Ex.: - elicitado:

1 - 2
Fig. 5/vV FB 35 (AB)/ Da licenca,/ eu queria sa

ber se o oOnibus de Curi-

tiba ja saiu?/

- natural:
2

Sit. 2/ 35 MM 40/ Visse se o Castelli passou

por aqui, Léa?/
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2.3.1.5. Futurb:6
Notamos em nossos dados, que o 'futuro' po-
deria aparecer também como 'suavizador'.Ape-
sar de aparecer somente duas vezes e entre
os dados naturais, achamos que seria de
grande importancia registra-lo, tendo em

mente estudos futuros.
Ex.: - elicitado: (nao ocorreu).

- natural:

1 2
Sit. 1/ 49 MM 40/ Jair,/ quando € que vai ser

a reuniao do condominio?/

2.3.2. Elementos de Abrandamento que nao sejam Sintaticos:
2.3.2.1. Dispositivo de Consulta:
Elementos que envolvem o ouvinte de modo a

convencé-lo a cooperar, a efetivar o pedido.
Ex.: - elicitado: (nao ocorreu).

- natural: (nao ocorreu).

2.3.2.2. Declaracao Abrandada:
Elementos utilizados pelo falante para mini-
mizar o custo da-égéo pedida; No portugués
séo encontrados como diminutivos, que dimi-
nuem o impacto e o custo do pedido.

Ex.: - elicitado:

2
Fig. 8/ I FB 22/ A Maria Augusta ta melhorzi-

nha?/
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- natural:

~
L

Ssit. 3/ 41 MM 30/'Quanto € que ta o vidrinho?/

2.3.2.3. Subterfugio: .
Elementos através dos quais o falante evita
especificar o pedido ao fazé-lo. Ele evita
nomear o verdadeiro pedido, referindo-se a
outro aspecto contextual envolvido na sua
'performance’.

Ex.: - elicitado: (nao ocorreu).

- natural:

_ : _ 1 2 .
sit. 1/ 36 MM 40/ Bom dia./ Poderia me infor-

mar COmo poOsSsO encontrar (o]

zelador?/

' 2;3.2.4. Minimizador de Impacto:
Elementos através dos quais o falante modula
o impacto que seu pedido ira ter no ouvinte;
assinalando a propria nao-realizacao do pe-
dido.
Ex.: - elicitado:
1 . 2
Fig. 2/ IV FB 26/ Moca,/ tem ficha ainda pro
Doutor Paulo?/

- natural:

1 2
sit. 2/ 3 MB 20/ 0i!/ Tem cafe ainda?/
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TABELA V

Elementos de Abrandamento

'~ Dados Elicitados Dados Naturais Totais
Sintaticos:
Negagio | 1 (0,018) 3 (0,02%) 4 (0,01%)
Passado 49 (0,243) 16 (0,08%) 65 (0,16%)
Oracdo cam 'se' 3 (0,02%) 8 (0,04%) 11 (0,03%)
Futuro - 2 (0,01%) 2 (0,01%)
N§O~Shﬁiﬁjcos:
Dispositivo de Consulta - - -
Declaragio Abrandada 8 (0,048) 7 (0,03%) 15 (0,04%)
Subterfigio | - 1 (0,01%) 1 (0,008)
Minimizador de Impacto 8 (0,04%) 16 (0,08%) 24 (0,06%)
Nenhum Elemento 131 (0,65%) 147 (0,73%) 278 (0,69%)

Total de Pedidos 200 200 400

Nos dados elicitados o passado. (49 ocorréncias - (0,25%)),
aparece como Elemento de Abrandamento mais comum. Ji nos dados
naturais o passado, em numero bem menor (16 ocorréncias - (0,08%)),

divide’com minimizador de impacto (16 ocorréncias - (0,08%)) o

maior numero de ocorréncias. o) ﬁﬁmero bem significativo de ocor
réncias do elemento de abrandamento - Eaésado, enfatiza o nime-
ro de pedidos em que'a'mitigagéo-foi necessaria, tornando o ﬁe—
dido menos direto,-marcando-os com este elemento de abrandamen-

to sintatico.

Ha uma maior ocorréncia de Elementos de Abrandamento Sin-
taticos (89) do que a ocorréncia de Elementos de  Abrandamento

Nio-Sintaticos (40).
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O fato mais significativo, entretanto, € que do total de
pedidos analisados, 278 (70%) néo possuem Elemento de Abranda-
mento. Destes, (147) sao pedidos naturais e (131) pedidos eli-
citados. Podemos concluir que os pedidos analisados - naturais
e elicitados - sio bem diretos, nao necessitando portanto de

nenhum elemento de abrandamento ou seja, de mitigacao.

Esta tabela vem provar mais uma vez que os pedidos de in-
formacao no Portugués sao em sua maior parte mais diretos, me-

nos mitigados.

2.4. Elemento de Realce:

E o guarto e ﬁltimo.compoﬁente do Ato Principal. Agindo
contrariameﬁte aos Elementos de Abrandamento, que diminuem ou
suavizam o impacto que o pedido provoca no falante; os Elemen-
tos de Realce tém a funcao-de_agravar o pedido ou o iméactoqwa

este provoca através de modificacoes internas. Estes podem ser:

2.4.1. Intensificadores:
Elementos através dos quais o falante intensifica a
realidade.

Ex.: - elicitado: (nao ocorreu).

-~ natural:

: 2
Sit. 2/ / Onde é a sala de estudos da POs,

hein?/

2.4.2. Expletivos:
Sao Intensificadores Lexicais atraves dos quais o

falante expressa explicitamente a sua atitude  emo-
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cional negativa.

Ex.: - elicitado: (nao ocorreu).

- natural: (nao ocorreu).

TABELA VI

Elementos de Realce

“Dados Elicitados Dados Naturais Totais

Intensificadores - 25 (0,13%) 25 (0,06%)
Expletivos ) ' - - -
Os elementos de realce apresentam uma freqliéncia pouco

significativa nos pedid?s analisados (0,06%) do total. Os In-
tensificadores tém umaﬁqcorréncia de (0,13%), enquanto que os
Explefivos nEOHOCOrreram nem uma vez. A ocorréncia dos Inten-
- sificadores citada acima esta entre os dados dos pedidos natu-
rais. Nos dados.elicitados-os‘elementos de realce nao aparecem
‘uma Gnica vez. Como foi definido acima, estes tém a funcao de
agravar o pedido, e estao intrinsicamente relacionados ao - com-
portamento, ao efeito emocioﬁal que este provocara no ouvinte;

podendo entéo desta forma explicar o porque da sua auséncia nos

dados elicitados.

*3) Adjuntos ao Ato Principal

Séo o terceiro componente do pedido, aquelés que -permitem
a existéncia das estruturas apresentadas no inicio deste capi-
tulo (estruturas c e d). Os Adjuntos ao Ato Principal sao modi-
ficadores externos que apoOiam ou>reforgam o Ato Principal, o

contrario dos Elementos de Realce e Elementos de Abrandamento
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que sao modificagoes internas do Ato Principal. Indiretamente
portanto, estes elementos modificam o Ato Principal. Tratam-se
de modificacoes que ndo afetam as expressoes do Ato Principal,
mas o contexto que este se encontra encaixado, modificando in-

diretamente a forca ilocucionaria.

Os modificadores adjuntos ao ato principal estao divididos

em 6 tipos que apresentamos abaixo:

3.1. Investigacao de Disponibilidade:
O falante introduz, adiante ou apés seu pedido, um adjunto
de Investigacao de Disponibilidade para checar se as pré-condi-

coes para que seu pedido seja efetivado existem.

Ex.: - elicitado:

' 1 , 2

Fig. 2/ X FB 22/ 0i/, eu queria marcar um horario
3
com o médico hoje./ Ha possibilida
de?/
- natural:

1 2

Sit. 2/ 43 MM 45/ Boa tarde./ Eu gostaria de falar

_ 3
com o chefe do departamento./ Ele

esta?/

3.2. Pré-Comprometimento:
0 falante inicia ou termina o pedido com uma frase gue com
promete o ouvinte em relacdao ao pedido que esta fazendo.

Ex.: - elicitado:

1 2
Fig. 1/ II FB 22/ Boa tarde,/ poderia me informar...
3

se, se... dava/pra arrumar uma ho-

rinha/pra mim fazer uma consulta

hoje?/
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Neste caso temos o adjunto inserido no ato principal.

- natural:

3
Sit. 1/ 10 FB 20/ Da pra eu perguntar uma coisa?/
2

Aonde & que se compra dessa bexi-

ga?/

3.3. Fundamentador:

O falante indica uma(s) razao(des) ou fundamento, para ha-
ver o pedido. Podemos considerar este adjunto como uma justifi-
cativa para o pedido que o falahte quer ver respondido.

Ex.: - elicitado:

1 3
Fig. 3/ XII MB 34/ 0 amigo, desculpe,/ pensei que
: 2

fosse o Julio./ Aonde é a sala
do Julio?/

- natural:

: 1l 3
sit. 3/ 6-FM 25/ Bom dia,/ vim trazer uns vidri-

nhos./ Ela nao ta ai?/

3.4. Elemento -Adulador (adocicante):

Através de uma -exagerada apreciacao da habilidade do ou-
vinte para realizar o pedido; o falante diminui a imposicSo des
te ao utilizar-se deste recurso.

Ex.: - elicitado:

1 3
Fig. 6/ XIII MB 26/ - Com licenca,/o nobre casal/ po-
2

deria me informar a hora?/

Igualmente ao exemplo elicitado no tipo de adjunto Pré-Comprome

timento, o adjunto aqui também esta inserido no ato principal.

- natural: (ndao ocorreu).
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3.5. Desarmador:
O falante elimina a possibilidade de uma recusa atravésckg
te tipo de adjunto.
Ex.: - elicitado:
Fig. 3/ IX FM 32/ Ah, desculpg tg incomodar,/ mas

voceé poderia me dizer aonde & que

€ a sala do Dr. Julio?/

- natural: (nao ocorreu).

3.6. Minimizador do 'custo':
0 falante indica considerac¢des ao 'custo' do pedido em que
esta envolvendo o ouvinte.

Ex.: — elicitado: (nao ocorreu) .

- natural: (ndo ocorreu).

TABELA VII

Adjuntos ao. Ato Principal

Dados Elicitados Dados Naturais Totais
Investigacao de Disponibili-
dade ’ 2 (0,01%) 3 (0,02%) 5 (0,01%)
Pre-Camprometimento o 2 (0,01%) : 3 (0,02%) 5 (0,01%)
Fundamentador . '. : 12 (0,06%) 4 (0,02%) 16 (0,04%)
" Elemento Adulador | 2 (0,018) - -
Desarmador 1 (0,01%) - 1 (0,00%)

Minimizador do - 'custo! - - -

Nos dados elicitados o Fundamentador apareée mais vezes,
(12) , o que significa uma percentagem de 0,06%. Os demais ad-

juntos tém uma ocorréncia bem insignificante :em termos numéri-
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cos. Nos dados naturais temos um total de 10 adjuntos ao ato
principal se somarmos as ocorréncias dos 3 primeiros tipos de

adjuntos de nossa tabela.

Esta tabela pouco expressiva confirma os dados tabulados
na tabela I - Estruturas; pois nela notamos que as estruturas
c e d (os dois tipos que tém adjuntos) s@o também as menos fre-

gllentes.

Além de trabalharmos quanto as estruturas e elementos for-
madores dos Pedidos de Informacao no Portugués, ficamos também
interessados sobremaneira quanto a possibilidade de haver con-
dicionamentos néo sO0 devido ao contexto de situacao - natural
e elicitada - mas também em relacio as estruturas dos pedidos
em virtude da escolaridade e sexo'dos falantes - variaveis

: . . . .7
extra-lingtlisticas tradicionais.

*4) Variaveis Extra-Lingllisticos

4.1. Sexo

De acordo com a literatura sééio-lingﬂistica; as mulheres
sa0 .as que apresentam um comportamento lingllistico mais tradi-
cional..Queremos dizer que a literatura imputa as mulheres um
linguajar mais polido, mais proximo da norma. Este.fato,se deve
a educacao qﬁe a propria mulher recebe: mais cheio de regras de
boas maneiras; tendo o seu proprio lexis reduzido "ao que uma

moca deve e pode falar".

Nossa hipotese & a de que os pedidos (elicitados ou natu-
rais) articulados pelas mulheres-informantes irdo ter uma clara

tendéncia a polidez, indiretividade e rebuscamento lingllistico.

A seguir temos a tabela mostrando a relacdo entre sexo e

estrutura do pedido.
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Sexo X Estruturas de Pedidos

58

8.1. Dados Elicitados:

estrutura
estrutura
estrutura
estrutura

Total

a.
b.
c.

d.

8.2. Dados Naturais:

estrutura
estrutura
estrutura
estrutura

Total

Homens

44 (0,44%)
48 (0,48%)
6 (0,06%)
2 (0,02%)

100

Homens
56 (0,61%)
32 (0,35%)
2 (0,02%)
2 (0,02%)

92

- 8.3. Total {(Dados Naturais e Elicitados):

estrutura

estrutura

estrutura

estrutura

Total

a.
b.
c.

d.

Homens
100 (0,05
80 (0,42
8 (0,04
4 (0,02

192

Mulheres

2%) 96 (0,46%)

%) 95 (0,46%)

%) 8 (0,04%)

%) 9 (0,04%)
208

Mulheres
30 (0,30%)

59 (0,59%)

~

(0,07%)

=Y

(0,04%)

100

Mulheres
66 (0,61%)
36 (0,33%)

1 (0,01%)
5 (0,05%)

108

Total
196 (0,49%)

175 (0,44%)

16 (0,04%)
13 (0,03%)
400

Comparando'os dados obtidos entre os dois sexos na estrutu

- ra mais direta - estrutura a. - notamos que as mulheres fizeram

um uso menor do que os homens nesta estrutura. Isto pode

ser
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um indicio para a comprovacao da nossa hipotese de que as mu-
lheres tém um comportamento lingliistico mais polido do que os

homens.

Ao analisarmos os dados naturais e os elicitados, notamos
que tanto os homens quanto as mulheres foram mais elaborados
em seus pedidos nos dados elicitados do que nos dados naturais.
Isto confirma a hipotese de. que espontaneamente somos mais di-

retos (tanto homens quanto mulheres).

As estruturas é'e 4 tanto para os homens quanto para as
mulheres tiveram uma ocorréncia inexpressiva. Esta obsegvagéo
nos leva a afirmar que nem nos dados natﬁrais nem nos elicita-
dos nossos informantes langaram-méo de estruturas mais comple-
xas e completas. As mulheres utilizaram (0,08%) destas e os ho-

mens (0,06%).

As mulheres, na soma dos dados‘(8,3), tiveram quase que

um empate ao utilizarem as estratégias a e b (46%) igualmente.

Nos homens houve um maior uso da estrutura a (52%), en-
quanto gue a estrutura b, um pouco mais polida, teve (42%) do
total.

Podemos concluir que de acordo com as percentagens das es-
truturas a e b, as mulheres sao mais . diretas, polidas do que

os homens ao formular seus pedidos de informacgao.

A fregliéncia das estruturas ¢ e d sao também um fator im-
portante que confirmam o que foi dito acima. Na soma destas es-
truturas, os homehs tiveram 12 ocorréncias, o que da uma per-
‘centagem de (0,06%). As mulheres tiveram 17 ocorréncias, (0,09%)
do total. O maior nﬁmerO'de estruturas mais complexas ficou
mais uma vez com- as mulheres, confirmando a teoria delas serem

mais polidas ao fazerem os pedidos.
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TABELA IX

Sexo X Estratégias dos Pedidos

9.1_ - Dados Elicitados . Dados Naturais
Homens Mulheres Homens Mulheres
Estratégia 1 - - - -

Estrategia 2 - - - . -

Estratégia 3 - - - 1 (0,01%)
Estrétégia 4 50 (0,50%) 48 (0,483%) 55 (0,61%) 81 (0,75%)
Estratégia 5 2 (0,02%) 8 (0,08%) 1 (0,01%) 1 (0,01%)
Estratégia 6 2 (0,02%) 3 (0,03%) - 1 (0,01%)
Estratégia 7 45 (0,45%) . 41 (0,41%) 15 (0,17%) 16 (0,14%)
Estratégia 8 1 (0,01%) .= - 19 (0,21%8) 9 (0,08%)
Estratégia 9 - - - 1 (0,01%)

Total 100 100 92 108

9.2. Total Dados Elicitados e Naturais:

Homens Mulheres . Total
Estratégia 1 ~ - - -
Estratégia 2 - - -
Estratégia 3 - 1’(0;01%) 1 (0,00%)
Estratégia 4 106 (0,55%) 129 (0,62%) 234 (0,58%)
Estratégia 5 3 (0,02%) 9 (0,048%) 12 (0,03%)
Estratégia 6 - 2 (0,01%) 4 (0,02%) 6 (0,0i%)
Estratégia 7 60 (0,31%) 57 (0,27%) 117 (0,30%)
Estratégia 8 20 (0,11%) 9 (0,04%) 29 (0,08%)
Estrategia 9 - 1 (0,01%) 1 (0,00%)

Total 192 208 400
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Independente de sexp, a estratégia com maior numero de
ocorréncias foi a de numero 4. Esta estratégia, Locugdo Deriva-
vel, & uma das mais diretas dentre todas as estratégias; sendo
superada em termos de diretividade pelas estratéegias 1, 2 e 3

que foram insignificantemente representadas.

A segunda estratégia com maior nimero de ocorréncias foi
a de numero 7, Referéncias as Condicoes Preparatorias, que ao
inverso da numero 4, € uma das mais elaboradas e indiretas da
tabela das estrategias. Estatisticamente falando, a estratégia
numero 4 teve uma ocorréncia dé (0,55%) entre os informantes
masculinos e (0,60%) entre os informantes femininos. Na estra-
tégia numero 7, tivemos uma percentagem de (0,31%) entre os ho-

mens e (0,27%) entre as mulheres.

As demais estratégias foram insignificantemente represen-
tadas em termos de ocorréncia. Seria bom mencionar a freqtiéncia
da estratégia de numero 8, dque teve uma freqliéncia total ~ de

(0,07%); ficando pois em terceiro lugar.

Analisando os resultados obtidos nesta tabela verificamos
que apesar de ambos os éexos terem priofizado as estratéegias 4
e 7, existe uma diferenca entre as percentagens finais. (55%)
‘dos homens escolheu'a_estratégia 4 contra (60%) das mulheres.
Sendo esta estratégia uma das mais diretas, concluimos que,con-
tra todas as expectativas e.verificacées'feitas em tabelas an-

teriores, as mulheres foram mais diretas que os homens.

A estratégia 7 s0 nos confirma o que foi dito no paragrafo
anterior. (31%) dos homens utilizou esta estratégia que & con-

siderada bem indireta e formal, contré (27%) das mulheres.

Comparando os dados elicitados e os dados naturais, veri-

ficamos que tanto os homens quanto as mulheres foram bem mais
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formais e indiretos, utilizando a estratégia numero 7 nos dados
elicitados. Em :contrapartida, entre os pedidos naturais, a
preferéncia tanto masculina quanto feminina recaiu sobre a es-

trategia 4, confirmando posig¢Oes anteriores.

4,2. Escolaridade

Nos trabalhos de sociolingliistica elaborados no Brasil, a
escolaridade tem sido usada como parametro para classe social.
Geralmente o nivel de escolaridade corresponde ao nivel sbécio-

econdomico (Scherre, 1978; Votre, 1978 e Duarte, 1986).

Em nbsso trabalho, como ja foi dito no capitulo metodolo-
gico, consideramos da classe média, as pessoas que possuem di-
“ploma universitirio ou as que estdo cursando a universidade.
As demais pessoas ficaram enquadradas éntre as de classe baixa.
Portanto o cfitério'para diferenciar as pessoas de classe media

e as de classe baixa foi a escolaridade.
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TABELA X

Classe X Estruturas dos Pedidos

10.1. Dados Elicitados e-Naturais;

Dados Elicitados Dados Naturais
Media Baixa Média Baixa
estrutura a. 38 (0,38%) 36 (0,36%) 92 (0,59%) 30 (0,68%)
| estrutura b. 49 (0,49%) 58.(0,58%) 56 (0,36%) 12 (0,27%)
estrutura c. , -8 (0,08%) 5 (0,05%) 3 (0,02%) -
estrutura d. 5 (0,05%) 1 (0,018) 5 (0,03%) 2 (0,05%) |
Total 100 100 156 44
10.2. Total:
Classe Média Classe Baixa Total
-estrutura a. 130 (0,51%) 66 (0,46%) 196 (0,49%)
éstrutura b. 105 (0,41%) 70 (0,49%) 175 (0,44%)
estrutura c. 11 (0,04%) 5 (0,03%) 16 (0,04%)
estrutura d. 10 (0,04%) 3 (0,02%) 13 (0,03%)
Total . 256 | 144 400

A classe média, notadamente nos dados elicitados, optou
“pela estratégia b., (0,49%); enquanto que nos dados elicitados

optou pela estratégia a., (0,58%).

Esta afirmacao anterior referente as estrategias mais o-
correntes para a classe média nos indica que elicitadamente u-
tilizaram uma forma mais indireta e complexa do que nos dados

naturalmente coletados.

A classe baixa também teve um maior numero de pedidos eli-
citados na estratégia b., (0,58%); numero superior ao me smo

dado para a classe média. Isto nos leva a afirmar que quando o
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falante fala naturalmente ele € mais espontaneo, mais direto,
utiliza com mais fregliéncia a estratégia a., seja ele da classe

média ou baixa.

Ja com referéncia aos dados elicitados, tanto na classe
baixa guanto na classe media, os falantes sd3o mais polidos,uti-
lizam com mais fregtiéncia a estrutura b., que tem Termo de En-

derecamento antes do Ato Principal.

Nos dados naturais, a classe baixa obteve um numero bem
significativo de ocorrencia de estrutura a., (0,68%). Numero
maior do que a percentagem dos dados naturais da classe média

(0,58%).

As estruturas c. e d. forém muito pouco expressivas em ter
mos de quantidade, apesar da classe média ter tido um maior ni-
mero de pedidos em ambas. Para a estrutura c., a classe média
teve (0,04%) do total de ocorréncias, enquanto que a classe
baixa para a mesma estrutura teve (0,03%). Ja na estrutura d.,
a classe media teve novamente (0,04%) do total de ocorréncias

contra apenas  (0,02%) de ocorréncias na classe baixa.

'No total entre os pedidos naturais e os elicitados, a clas
se media teve uma prédominéncia pela estrutura a., (0,51%); en-

‘quanto que na classe baixa predominou a estrutura b., (0,49%):

Apesar da classe média ter um numero um pouco maior (0,51%)
de ocorréncias na estrutura a. do que a classe baixa, (0,46%);
- notamos que esta diferenca nao € significativa. Na estrutﬁra b.,
a.classe baixa teve (0,49%) de ocorréncias contra (0,41%)  da
classe média. Poderiamos explicar este fato relacionando-o com

a especificidade desta estrutura.

A estrutura b. & formada pelo Termo de Enderecamento e tam

bém pelo Ato Principal. O Termo de Enderecamento como ja foi
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visto neste»capitulo, pode ter mais de uma figuracao tais como:
polidez, chamamento, vocativo etc... Portanto os dados nao mos-
tram que a classe baixa € mais polida e sim que esta quando se
dirige a alguém gosta de chamar a atencao do ouvinte, para es~

tar certo de que vai ser ouvido/atendido.

TABELA XI

Classe X Estratégias dos Pedidos

Dados Elicitados Dados Naturais

‘Classe Média Classe Baixa Classe Média Classe Baixa

Estﬁnégia 1 : - - - -
Estrategia 2 - - - -
Estratégia.B - - - 1 (5,012)
Estratégia 4 44 (0,44%) 54 (0,543) 115 (0,74%) % (0,61%)
Estratdgia 5 3 (0,033) 7 (0,078) 2 (0,01%) -
Estrategia 6 4 (0,04%) ¥ (0,01%) 1 (0,006%) -
Estratégia 7 49 (0,49%) 37 (0,3%) 24 (0,15%) 7 (0,16%)
Estratégia 8 - 1 (0,013) 13 (0,082) 10 (0,232)
Estratégia 9 - - - 1 (0,006%) -

Total o 100 .- 100 . : 156 44

Nos dados elicitados a classe média ficou dividida entre
as estratégias 4 (0,44%) e 7 (0,49%). A classe baixa, | tambem
nos dados elicitados ficou com maior numero de pedidos dividi-
dos entre as mesmas estratégias: 4 e 7. A diferenca entre esta
ocorréncia e os dados.elicitados da classe média & que na clas-~
se baixa a diferenca entre a ocorréngia da estratégia 4 (0,54%)
e a estratégia 7 (0,37%) foi bem maior do que a diferenca entre

-essas mesmas estrategias da classe media, dados elicitados. As
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demais estratégias ocorridas entre os dados elicitados (classes

média e baixa) foram insignificantes em termos numéricos.

Nos dados naturais houve uma forte predominancia da estra-
tégia 4 para as duas classes. A ocorréncia para a classe média
foi de (0,74%), e para a classe baixa (0,61%). Isto prova que
em contextos naturais ambas as classes preferem a estratégia
mais direta, com menos recursos lingllisticos e extra-lingliisti-
.cos. A segunda estrategia de maior ocorréncia nos dados natu-
rais foi a de numero 7; porem com uma incidéncia bem menor do
que a de numero 4. Para a classe média a estratégia 7 obteve
{(0,15%) do total e para a classe baixa (0,16%). Quase igualadas
em percentagem. A estratégia de numero 8, que nos dados elici-
tados teve ocorréncia insignificante, nos dados naturais teve
numero mencionavel: (0,08%) de ocorréncia para a classe média

e (0,23%) de ocorréncia para a classe baixa.

4.3. Figura

As figuras utilizadas por nos no album utilizado para fa-
zer a entrevista e obter os dados elicitados sdao sem davida
nenhuma um outro fator extra-lingliistico importante que serve

porém apenas para analise dos dados elicitados.



TABELA XII

Figura X Estrutura dos Pedidos

Figura:

estrutura a.

estrutura b.

estrutura c.

estrutura d.

Total

6 (30%)

14 (70%)

6 (30%)

10 (50%)

1 (5%)

3 (15%)

20

5 (25%)
10 (50%)
2 (10%)
3 (15%)

20

- 6 (30%)
10 (50%)

4 (20%)

20

11 (55%)
8 (40%)

1 (5%)

20

11 (55%)

'8 (40%)

1 (5%)

20

8 (40%)

10 (50%)

2 (10%)

20

8 (40%)

10 (50%)

2 (10%)

20

6 (30%)

14 (70%)

20

7 (35%)

13 (65%)

20

L9
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As figuras‘que envolveram maior numero de estruturas fo-
ram sem davida nenhuma as figuras 2 e 3, A figura 2 € a que a
pessoa quér marcar uma hora de emergéncia num consultorio medi-
co. A figura 3 é a que a pessoa entra num escritdorio de um exe-
cutivo, interrompendo-o pensando que fosse o escritorio de um
amigo. Sem duvida nenhuma esta tabela comprova que quanto mais
exige do falante, o pedido mais polido e indireto sera. Estes
dois utilizam todas as estruturas (a, b, c e é). A estrutura ¢
também .esta presente nos pedidos relativos as figuras (4, 5 e
6). As demais figuras utilizam apenaé as estruturas a e b. Es-

tas sao portanto as mais diretas. As perguntas relativas a fi-

gura 5 tém o maior grau de diretividade de todas - (55%) de
ocorréncia da estrutura a, que é a mais direta. Esté figura
mostra um casal bem jovem ao qual se deve fazer a pergunta. . A

pergunta € relativa ao horario do onibus que vem de Curitiba.

Ela n3o demanda muito esforgo por .parte do ouvinte.

Menos esforco ainda nos pedem as perguntas relativas as
figuras 1 e 6. Todas as duasAsao para-pedir as horas. Apesar de
serem perguntas mais simples,_néo_tém o grau de diretividade da
de n? 5. Podemos afirmar que enquanto na figura 5 temos um ca-
sal de jovens, na figura um temos um motorista de meia idade e
na figura 6 um casal de idosos. A-idade do ouvinte e sem duavida
nenhuma um fator de indiretividade na escolha de estruturas pa-

ra o pedido de informacao.
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TABELA XIII

Figura X Estratégias dos Pedidos

Figura: 1 2 3 4 5 5 6 6 7 8
Est. 1 - - - - - - - - - -
Est. 2 - - - - - - - - - -
Est. 3 - - - - - - - - - -

Est. 4 le 10 3 5 8 8 6 5 18 19

Est. 5 | - 3 1 4 1 1 - - - -
Est. 6 - 1 4 - - - - - - -
Est. 7 | 8 6 11 9‘ 10 10 14 15 2 1
Est. 8 - - - 1 | - - - - - -
Est. 9 - - - - - - - - - -

Confirmando dados de tabelas anteriores, estes dados eli-
citados também tiveram uma predominancia pelas estruturas 4 e
7. Os dados novamente aqui evidenciam a figura 5 como uma das
mais diretas, evidenciando atraves da escolha pela estrategia
4, das mais diretas, uma espontaneidade bem grande. Estas sao
‘as perguntas das figuras 1, 2, 7 e 8. Podemos afirmar isto ao
verificarmos o numero bem grande de estruturas 4 (bem diretas)

nestas figuras.

4.4, Situagao

Outra variavel extra-lingllistica que analisamos foi a si-
tuacao e sua relacao com estrutura e estratégia. Sem duvida ne-
nhuma a situacdo € um poderoso dado extra-lingtlistico mensura-

‘vel para os pedidos colhidos naturalmente.

Dependendo da situacao, os pedidos poderao vir a ser mais
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diretos ou indiretos.

TABELA IV

Situacao X Estruturas dos Pedidos

Situagoes: -Portaria Secretaria Loja . Amb. Familiar
Estrutura a. 21 (0,42%) 24 (0,48%) 35 (0,70%) 42 (0,84%)
Estrutura b. 25 (0,50%) 25 (0,50%) 13 (0,26%) 5 (0,10%)
Estrutura c. 1 (0,02%) 1 (0,02%) 1 (0,02%) -
Estrutura d. 3 (0,06%) - 1 (0,02%) 3 (0,06%)

Total 50 50 50 50

Como era de se esperar a situacao mais informal, que mais
utilizou-se da estrutura a. foi a situacao Ambiente Familiar.
Notamos que (0,84%) dos pedidos ficou com a estrutura a. no Am-
biente Familiar. Isto esta muito correto se pensarmos que com

< . -~ N . .
as pessoas intimas da casa nao temos necessidade de procurarmos

uma estrutura mais complexa.

A situacéo que foi mais informal depois do Ambiente Fami-
liar foi . a Loja de lembrancaé} Aqui também temos uma explicacao
muito convincente. Quando- estamos numa loja somos o mais direto
possiveis com hossos'pedidos de informacao pois este & um local

proprio para fazé-los. (0,70%) de .estrutura a., a mais direta.

- A Secretaria e a Portaria do edificio dividem (com uma le-
ve tendéncia para a Secretaria ser mais informal), o terceiro
e Ultimo lugar, tornando-se portanto as situacoes mais exigen-
tes em termos de formalidade do pedido. (0,48%) dos pedidos da
Secretaria tiveram estrutura a., enquanto que (0,42%) dos pedi-

dos da Portaria também tiveram estrutura a.



71

TABELA XV

Situacdo X Estrategia

Situacgao: Portaria Secretaria Loja Amb. Familiar
Est. 1 - - - -

Est. 2 - - - -

Est. 3 1 (0,01%) - - -

Est. 4 21 (0,43%) 25 (0,50%) 46 (0,92%) 44 (0,88%)
Est. 5 - 2 (0,04%) - -

Est. 6 - - 1 (0,02%) -

Est. 7 13 (0,26%) 13 (0,26%) - 5 (0,10%)
Est. 8 15 (0,30%) 9 (0,18%) 3 (0,06%) 1 (0,02%)
Est. 9 - 1 (0,02%) - -

Total 50 ' : 50 50 50

Ao analisarmos a tabela acima confirmamos o que foi dito
e visto na tabela anterior (situacao X estrutura). As situacgoes
que mais favorecem os pedidos mais diretos sao: loja de lembran
¢a e ambiente familiar. Como ja foi dito na analise da tabela
anterior estas duas situacées sao propiCiaé'aos pedidos dire-
tos. No ambiente familiar pela intimidade e auséncia consegiien-
te de formalismos. Na loja pela propria necessidade de saber-

mos precos, cor ou forma do que desejamos comprar.

A secretaria e a portaria continuam juntas quanto a indi-
retividade, sendo que a secretaria &€ um pouco mais propicia aos
pedidos mais informais ainda do que a portaria. A analise desta

tabela, portanto, confirma a analise da tabela anterior.
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Notas referentes ao Capitulo IV

lcf. Blum-Kuka & Olshtain (1984:200).

2Traduzimos os termos utilizados no modelo para facilitar a le-

gibilidade de nosso trabalho.

305 exemplos dados tém barras / / para separar os elemen-
tos que os compoem. Os numeros (1, 2 e 3) estdao relacionados
com: 1 - Termo de Enderecamento; 2 - Ato Principal e 3 - Ad-
junto(s) ao Ato Principal. '

4Ccf. Blum-Kulka & Olshtain (1984:200-203).

>Blum-Kulka £ Olshtain estavam trabalhando ndo sé com pedidos

de informacao. Elas trabalhavam com todos os tipos de pedido.
(Blum-Kulka & Olshtain, 1984:211). Por isso talvez no seu mo-
delo apareca a interrogacao como variacdao; enquanto que em re-
lacdo aos pedidos de informacao eles sao imprescindiveis.

6O futuro  foi contribuicao nossa para o modelo ja qué as auto-

ras ni3o o incluiram entre os elementos de abrandamento encon-
trados por elas.

Tcf. Labov (1972 e 1981).



CAPITULO V

CONCLUSOES

Os pedidos de informacao mostraram-se uma fonte rica e
inesgotavel de dados para pesquisa. Através de nossas -coletas
de dados observamos que inumeras vezes durante o dia e em si-
_tuacdes diversas nos encontramos em posicao de persuadir alguem
a alterar seu comportamento em nosso'favor, utilizando os atos

de fala diretivos, dentre os quais se acham os pedidos.

Nossa intehgéo ao coletarmos pedidos naturais e elicitados
era de conseguir dadoé para poder haver comparacao entre a lin-
gua falada espontaneamente e aqueia que o falante pensa que usa
{repensada). Nossa analise posterior destes dados confirmou
nossa expectativa de que os pedidos variam muito em sua estru-
tura‘e a variag&o.esté prihcipalmente condicionada por fatores
extra-lingliisticos, principalmente o contexto de éituacéo e
participante com todas as suas caracteristicas: sexo, nivel so-
cial, idade, grau de ;ntimidade com o falante etc... A intuicao
do falante nem sempre estad verdadeiramente relacionada com o)

'uso' que se faz da lingua.
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Para a coleta de dados_escolhemos 4 situacgdes (dados na-
turais) e 10 gravuras (dados elicitados). Os dados por ndés ob-
tidos mostraram que nossa escolha foli acertada, trazendo ina-

meros pedidos de informacao para compor O NOSSO COrpus.

Dentre os dados naturais, a situa¢ao que propiciou umamaio
ria de pedidos mais diretos (formados apenas pelo ato princi-

pal) foi sem duvida nenhuma o ambiente familiar.

A segunda situacao em termos de:pedidos mais diretos foi
a loja de lembraﬁcas. Esta descoberta confirmou o que foi dito
por Labov & Fanshel quanto as situacoes e variacoes quanto a
diretividade ou indiretividade dos'pedidos. O ambiente familiar
é propicio aos pedidos diretos pelaAihtimidade que falante e
ouvinte tém. Na loja de lembrancas podemos afirmar que & 1local
normalmente procurado. para fazefem—se pedidos em relacao aos

artigos ali expostos..

Os outros dois lugares que serviram de fundo para.a cole-
- ta de dados naturais: portaria de edificio residenciai e secre-
taria do Departamento de Lingua e Literatura Vernaculas nao se
mostraram téo propicios aos pedidos diretos como os outros dois

P 3

lugares citados acima.

b

ve.

<

0 album de recortes se mostrou um instrumento eficaz para
a coleta de dados elicitados. A escolha de gravuras bem como a
escolha de situag¢oOes para a coleta de dados naturais confirma-

ram ser variaveis extra-lingllisticos marcantes.

 Dentre os pedidos elicitados aqueles que foram mais indi;
retos foram aqueles relativos as figuras 2 e 3. Eles eram para
marcar uma hora .de emergéncia num consultorio médico e o outro
para pedir uma‘informacéo para um executivo depois de ter aber-

to sua sala por engano. Ambas situagoes exigem uma maior indi-
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retividade por parte do falante, relacionado ao 'custo' que o
pedido exige do ouvinte. Quanto mais o falante vai tirar o ou-
vinte de seus afazeres-ao fazer um pedido, mais ele vai usar
atenuantes para fazer com que o ouvinte seja sensibilizado e

coopere dando a resposta desejada.

A figura 6 foi também uma fonte para pedidos mais mitiga-
doé. Apesar do tipo de pedido —.saber as horas - ser'do tipo
que classificamcé de 'free goods', notamos que houve um grau
bem elevado de:indiretividade nela. A explicagdo &€ a seguinte:
as pessoas da gravura sao bem idosés (na faixa dos 70 anos) ;por
tanto ndo & sO o tipo de pedido ou a situagdo que vao determi-
nar o grau de mitigacéo ou diretividade de um pedido. Existem

muitos outros condicionantes.

Além de analisarmos as figuras e as situacdes como dados
para medir as variaveis extra-lingllisticas, também fizemos um

estudo com as variaveis sexo e nivel socio-econdmico.

Quanto a variavel sexo nossas hipoteses foram confirmadas
quanto a tendéncia que o sexo feminino tem a indiretividade,po-

lidez, rebuscamento lingliistico devido a propria educacao que a

’;.’

muiﬁé? recebe, incentivando o seu linguajar para ser o mais for-
’mai-éossivel. Também observamos que tanto os homens quanto as
mulheres foram mais elaborados em seus pedidos elicitados. Por-
tanto somos mais polidos artificialmente do que no uso comum e

natural que fazemos da lingua.

Quanto a variavel nivel sécio—econémico (escolaridade) .Tan
to a claSsé média quanto a classe baixa nos dados elicitados foi
mais polida do que nos dados naturais. Nos dados elicitados a
preferéncia foi pela estrutura b.; mais elaborada; enquanto que

nos dados naturais a preferéncia foi pela estrutura a., marca-
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da somente pelo Ato Principal - o nucleo do pedido.

Tendo em vista o. fator tempo que nos persegue durante a
elaboracao de uma dissertacdo e também o tema escolhido - pedi-
dos de informagdao - ser tao vasto e inexplorado no portugués
falado, sentimos que varios aspectos nao foraﬁ por nos explora-
dos, deixando assim varios pontos a descoberto. Do ponto de
vista sintatico, gostariamos de ressaltar nossa vcontribdicéo
para o modelo de Blum-Kulka & Olshtain que se mostrou um ins-
“trumento sequro e eficaz. A contribuiééo'é quéntb aos elementos
de abrandamento, aos quais acrescentamos o 'futuro' por Ser

um elemento significantemente presente em nossos dados.

Nosso .interesse primordial era quanto a estrutura geral
dos pedidos. Para um trabalho futuro necessitamos o auxilio de
um computador. Poderemos cruzar as variaveis de outras maneiras
e nao sO relaciona-las com estrutura e estrategia dos pedidos.
Isto certamente no dara material para uma tese de doutoérado. -

o que foi inclusive sugerido pelos membros da banca.
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RELACAO DOS PEDIDOS ANALISADOS

l. Coletados Elicitadamente

Figura 1:

I FB 22 Por favor, pode me informar que horas tem?
II FB 22 Que horas tem, por favor?
IIT FB 40 Moc¢o, que horas tem?
IV FB 26 O Sr. poderia me informar que horas tem?
V FB 35 Que horas o Sr. tem?
VI FM 52 Por favor, o Sr. poderia me informar que horas
sao?
VII FM 22 O Sr. sabe que horas sao?
VIII FM 22. Que horas sao, por favor?
IX FM 32 0 moco, que horas sao?
X FM 25 Que horas sao?
XI MB 29 Por favor,,poderia me informar as horas?
XII MB 34  Por gentileza, que horas tem?
XIII MB 26 0 moco, por favor, podia me informar a hora?

36 Que horas tem?

'XIV MB
XV MB 25 Que horas sao?
XVI MM 26  Amigo, por favor, que horas sao?
XVII MM 35 O Sr. tem hofas,‘por obséquio?
XVIII MM 23 O Sr. pode me informar as horas?
XIX MM 57 O Sr. pode me dizer que horas sao?
XX MM 29  Que horas sao, por favor?
Figura 2:

‘I FB 22 0i, eu queria marcar um horario com o médico hoje.
Ha possibilidade?

II FB 22 Boa tarde, poderia me informar... se, se... dava
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pra arrumar uma horinha pra mim fazer uma  con-

sulta pra hoje?

‘Moga, tem ficha ainda pro Doutor Paulo?

Moca, tem ficha?

Tem vaga para o médico para as 4 horas?

Querida, eu queria saber se o medico ainda tem
horario pra hoje, praele me atender.

0 Célia, o Dr. Zulmar tem hora hoje?

Eu queria marcar uma hora com o médico. Sera que
tem uma vaga hoje?

0 Sénia, que horas & que eu vou ser atendida?
Quanto tempo ainda para a minha consulta?

E, por.favor;'ainda-tem ficha pro Doutor Amorim?
Porifavor,-tem ficha ainda hoje, ai?

Teria condicdes de marcar uma consulta pra agora?

Tem ficha pra hoje?

"Tem alguma hora vaga?
A srta. poderia arranjar uma hora, pra mim,hoje?

- E a secretaria do Dr. Roberto? Eu gostaria de sa-

ber se ainda tem horario pra hoje?

Tem hora vaga hoje ai?’

Boa tarde, pode me dizer se ainda ha vaga para ho
je?

A Senhorita poderia perguntar quanto tempo vai

demorar ainda, porque eu.tenho um compromisso?

‘Desculpa, podia me informar onde € a sala do Ja-

lio?

6... Tesao, da pra informar aonde fica o escri-
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torio do Julio?

Poderia me informar aonde o Julio esta?

Moco, .o Sr. nao me informa aonde & que ta o Dr.
Julio?

Deséulpe, entrei na porta errada. Qual a porta
do Professor Julio?

Escuta, eu acho que eu me enganei. Eu vim atras
do Seu Jilio e ndo é essa a sala. O Sr. poderia
me informar aonde € que fica?

Esta € a sala do Dr. Julio?

O Julio trabalha aqui?

Ah, desculpe te incomodar, mas vocé poderia me
dizer aonde € que € a sala do Dr. Julio?

onde é a sala do Dr. Jilio, por favor?

E... por favor, podia me informar a sala do Dr.

Julio?

-0 amigo, desculpe, pensei que fosse o Julio.Aon-

de que & a sala do Julio?

0 mogo, podia dizer aonde ta o Dr. Julio?

- E a sala do Seu Julio?

E..., quero saber aonde & que é a sala do Julio?

-0 amigo, desculpe. Me deram a informacao errada.

Onde é-que‘é_a sala do Julio?

Desculpe-me. Eu gostaria de falar com meu amigo
Julio. Saberia onde encontra-lo?

Esse agqui nao € o escritdrio do Dr. Julio?

Por favor, pode me informar aonde & a sala do
Julio?

Com licenga, poderia me informar aonde fica a sa

la do Dr. Julio?
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Figura 4:

I FB 22 Por favor, o caminho certo pra Jureré?
II FB 22 Ei, pode me informar onde fica a praia de Jurere?
IIT FB 26 Moca, a Sra. poderia me informar se eu estou in-
do no caminho certo gue eu queria ir pra Jureré?
IV FB 40 Esse caminho que to caminhando & pra Jureré?
V.FB 35 Ei moca, aonde e que fica o caminho pra Jureré?
VI FM 52 Ah, escuta. Eu queria ir pra Jureré, mas eu to
desconfiada que eu to perdida. Tu podias me in-
formar, por favor, como € que a gente faz para
chegar ate 1a?
VII FM 22 Ei moga, esse é o caminho que vai pra Jureré?
VIII FM 22 Essa estrada vai pra Jureré? |
IX FM 32 Por gentileza;'podias me dizer se € esse mesmo o
caﬁinho pra Jurerée?
X FM 25 Ei, Jureré € pra lavz
XI MB 29 Qumoga, por’faﬁor, eu t6 no caminho certo pra
praia de Jureré?
XII MB 34 Moca,-néo sei se eu to perdido. Aonde é qme fi-
~ca a rua pra ir pra Jureré, a estrada ou uma
coisa assim.
XIII MB 26 O moga, podia me informar se eu estou no.caminho
certo de Jureré aos Ingleses?
XIV MB 36 Quantos quilometros faltam pra chega em Jureré?

25 Eu quero saber aonde € que & a praia de Jureré?

5

XV
XVI MM 26 Ei menina! (gritando) Podias me informar onde &
que fica Canasvieiras direitinho porque me in-

 formaram errado?

XVII MM 35 0i broto, vocé poderia me dizer onde € que € a

praia de Jurere?
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XVIII MM 23 Sabe me dizer se Jureré fica pra esse lado?

XIX MM 57 Vocé pode me informar se esse & o caminho para

Canasvieiras?
XX MM 29 (assobia) Onde & que fica Jurere?
Figura 5:
Nesta figura tinhamos um casal, e o direcionamento dado

foi.fazer 2 perguntas: uma para ele e outra para ela. A, indica
a pergunta feita para ela, e B, a pergunta feita éara ele. Hou-
veram casos em que alguns informantes fizeram pergunta idénti-
ca para ele e para ela. Estas sao identificadas por AB,; e foram
computadas duas. vezes. Ainda tivemos perguntas feitas no plural
(direcionadas  para os dois), identificadas por um Z, tambem com

putadas duplamente.

I FB 22 (AB) Podia me informar se o onibus que vem de
Curitiba t3 no hordrio?
II FB 22 (Z) Sera que os... podem informar ‘se esta no ho-
rario, o onibus?
III FB 26 (A) Moca, poderia me informar se ja chegou o
onibus de Curitiba?
(B) Moco, ja chegou o Onibus de Curitiba?
IV FB 40 (A) Moca, o Onibus de Curitiba ja veio, ta atra-
sado?
(B) Moco, o -onibus de Curitiba ja veio, ta atra-
sado?
V FB 35 (AB) Da licenca, eu queria saber se o onibus de
-Curitiba ja saiu?
VI FM 52 . (Z) Escuta, vocés podiam me dar uma informacao?
Vocés sabem que horario -chega o Onibus Que vem

de Curitiba, 'que eu tinha umas pessoas pra bus-
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car aqui?

(A) Tu n3o sabes se o onibus de Curitiba ta no
horario?

(B) Ei, podias me informar se o Onibus de Curiti-
ba ta no horario?

(A) O horario do 6nibus, o onibus de Curitiba 3ja
chegou no horario das 3 horas?

(B) Sabe se o 6nibus de Curitiba ja chegou do ho-
rario das 3 horas?

(a) ,Ah, 6 moga, por gentileza. Sabes dizer se 3ja
chegou o Onibus que vinha de Curitiba?

(B) 6 moco, (€ a mesma coisa), podias me dizer se.
ja chegou o éhibus que vinha de Curitiba?

(A) Que horas chega o Onibus de Curitiba?

(B) Que horas chega o .6nibus de Cufitiba, mogo?
(AB) E, por favor, que hora que chega o oOnibus de
.Curitiba? |

(A) Qual & o horario doaénibus de Curitiba?

(B) Amigo, que hora que & o horario do onibus de
Curitiba?

(Z2) Podia‘me informar se o pessoal que estava pra
chegar,... o horario do onibus,... ja chegaram ou
nao?

(AB) Que horas chega o onibus de Curitiba?

(aB)- E,... o onibus ja chegou?
(A) Ei, moca, que horas chega o onibus la de Curi-
“tiba? |
(B)Ei, amigo, qué horas chega o onibus la de Cu-
Fitiba?

(Z) Vocés poderiam me dizer se o onibus de Curi-
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tiba esta no horario?
XVIII MM 23 (Z) Vocés sabem a que horas chega o onibus de Cu-
ritiba?
XIX MM 57 (Z) Sera que vocés sabem qual & o horario do oOni-
bus para Curitiba?

XX MM 29 (AB) Sabe se ‘o onibus de Curitiba ja chegou?

Figura 6:

Nesta figura também tinhamos um canal, portanto deveriam
fazer, nesta figura, duas perguntés. Como na figura anterior, A
indica a pergunta feita para a Sra. da gravura e B a pergunta
feita para o Sr. AB indica as perguntas feitas identicamente
para ele e para ela; finalmente o Z indicando perguntas feitas

no plural. Estas ultimas foram computadas 2 vezes.

I FB 22 (2) Boa tarde, podia me informar que horas tem?
II FB 22 (A) Boa tarde -Senhora, pode me informar as horas?
(B) Boa tarde Senhor, pode me informar as horas?
III FB 26 (A) 0 moga, gquer me informar que horas tem?
(B) Mocgo, quer me informar que horas tem?
IV FB 40 (A) Mocga, que horas tem?
(B) 0 moco, o Sr. quer me informar que horas tem?
Vv FB 35 (A) Oi minha Sra. A Sra. poderia ver as.horas pa-
ra mim?
(B) Oi meu Sr. O Sr. poderia ver que horas tem?
VI FM 52 (2Z) Ai, 't sem reldgio. Os Senhores poderiam me
informar que horas sao?
VII FM 22 (A) A Sra. podia me informar que‘horas tem?
" (B) O Sr. podia me informar que horas tem?
VIII FM 22 (A) Pbt.favor, a Sra. tem horas ai?

(B) Por favor, o Sr. tem horas?
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I FB 22

IT FB 22

III FB 26

IV FB 40

V FB 35
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(A) por favor, sera que a Sra. poderia me dar as
horas?
l(B) Por favor, sera que o Sr. poderia me dar as
- horas?

(Z) Com licencga, que horas sao, por favor?

(Z) Podia me informar as horas?

(Z) Tem horas ai? |

(Z) Com 1icehca; o nobre casal poderia me informar
a hora?

(Z) Que horas tem?

(2) Que horas sao?

(B) Que horas sao?

(A) A Sra. poderia.me informar as horas?

(B) O Sr. poderia me informar as horas?

(z) Vocés poderiam me dizer que horas s3o?

(A) Com licenga, a Sra. podia me informar as ho-
ras?

{(B) Com licenca, o Sr. podia me informar as horas?
(A) A Sra. pode me informar gque horas sao?

(B) O Sr. pode me informar que horas sio?

(A) pPor favor, a Sra. pode me informar as horas?

Por favor, o Sr. pode me informar as horas?

(baixinho) Lﬁcia; o professor ja fez a chamada?

Maria Lucia, o professor ja fez a chamada? (can-~

tado)

Maria Lucia a professora ja fez a chamada?

Minha amiga, a nossa professora ja fez a chamada?

Maria Lucia, ja fizeram a chamada?
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VI FM 52 (tom baixo) Querida, a professora ja fez a chama-
da?
VII FM 22 Podias me informar se. o professor ja fez a chama-
da?
VIII FM 22 Ela ja chamou o meu nome?
IX FM (sussuro) O Maria Zita, o professor ja fez a chamada?
X FM 25 (sussuro) Ela ja fez a chamada?
XI FM 29 Ja foi feita a chamada?
XII MB 34 O professora, ja foi feita a chamada?
XIII MB 26 Maria Lucia, tu podia me dizer se o meu nome  3ja
foi chamado? -
XIV MB 36 Maria Lucia, ele ja fez a chamada?
XV MB 25 (fom baixo) Maria Lucia, a chamada ja foi feita?

26 O Maria Licia, ja& fizeram a chamada?

XVI MM
XVII MM 35 Maria Lucia, o professor ja fez a chamada?
(tom baixo)
XVIII MM 23 A professora ja fez a chamada?
XIX MM 57 (tom baixo) Escuta, o professor ja fez a chamada?
XX MM 29 (em tom baixo) Maria Lﬁcié, o professor ja fez a
chamada?
Figura 8:

I FB 22 A Maria Augusta ?ta melhorzinha?
“II FB 22 D. Eunice, como 'ta a Maria Augusta? Melhorou?
III FB 26 D. Eunice, a Maria Augusta esta boa‘da gripe?
IV FB 40 V5, a Maria Augusta 'ta melhor'?
V FB 35 O Dona Marta, a sua netinha esta melhor?
VI FM 52 D. Eulalia, como‘é que vai a saude da Maria Augus-
ta. Ela esta bem? Ta melhorzinha?

VII FM 22 O V5 Nice, a Maria Augusta 'ta melhor da gripe'?
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Como &€ que vai a Maria Augusta? Ja melhorou?

D. Eﬁlélia, a sua netinha ja esta melhor?

Oi Dona Eulalia, a Maria Augusta esta melhor?

D. Eunice, a menina ?ta melhor'?

A Maria Augusta esta melhor?

D. Eunice, como € que estda a Maria Augusta, ja es
ta melhor do resfriado?

E... Marié Augusta esta melhor?

Sua neta esta melhorzinha?

D. Eunice, a Guta melhorou da gripe ou ela con-
tinha a mesma coisa?

Oi D. Eunice. Eu gostaria de saber comd € que vai
a netinha, a Maria'Augusta. Melhorou?

D. Eulalia a sua netinha ja esta melhor?

Oi, como a Sra. vai? A sua netinha ja esta melhor?

D. Eulalia, a Maria Augusta esta melhor?

2.Coletados em Situacoes Naturais:

Situacao 1l:

(Portaria de Edificio Residencial).

1
2
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Sabes que horas sao?

0i, visse a D. Carmem?

Jair, visse a Vilma por ai?

A Sra. tem roupa para mim passar hoje?

Sabes que horas sao?

Jair, serad que ja sdo 11 horas? (zelador)

Tem horas ai? | |

Que horas sao, Doﬁa?

Boa tarde. Sabe se estao precisando de faxineira

aqui?
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Da pra eu perguntar uma coisa? (-Sim) Aonde é
que se compra dessa bexiga?

Ah, bom dia. Pode me informar qual o apartamen-
tq‘da Iolanda?

Boa tarde! E aqui que funciona a Junta Comercial?
Visse o Jair?

Com licenca. Vocé poderia me informar as horas?
Que horas sao, hein menina?

Escuta aqui! Poderias me dizer quando vao conti-
nuar com a pintura?

Boa tarde. Por acaso é nesse prédio que mora a
D. Pina?

Boa tarde. E aqui que mora a Regina?

Bom dia! Vocé poderia me informar em que andar
mora a Regina?

Visse a Marcia?

Ja sao 6 horas?

Maria Inés, a D. Maria tem vindo? (faxineira)

‘0 que 'tas lendo'?

D& licenca. E ai que mora.a Simone?

Ai, vé as horas pra mim?

Tem horas ai...?

E aqui que mora o Seu Da Nova? (sindico)

Qual é o elevador de servico?

- Bom dia. Aqui € o Solimar?

E aqui que mora o Seu Da Nova?
Ei, vocé é o zelador?

Aqui é o edificio Solimar?
Este edificio € o Solimar?

?tarde. E aqui que mora o Seu Da Nova?
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Oi. Seu Da Nova esta?

Bom dia. Poderia me informar como. posso encon-

trar o zelador?

Oi Maria Inés. Vocé viu se a Isa'passou por aqui?
O Sr. poderia me dar uma informagao? Em qual a-

partamento mora o Mario?

Visse o Jair por ai?

Tem horas ai, Dona Maria Inés?

Tem horas ai?

Bom dia! E aqui que mora o Seu Polibio?

Vocé viu se é minha mulher e as criancas ja des
ceram?

0la! Sera que vocé podia me informar se este € o

-Solimar?

Ah, ja chegou o Jornal do Brésil?

Que horas s3o hein?

Boa tarde. Poderia me informar se o Dr. Barzan
mora neste edificio? |

Viu se o Diogo (neto) subiu com a minha mulher?
Jair, quando € que vai ser a reuniao do condomi-

nio?

- E aqui que se chama o zelador? (portao eletroni-

co).

Situacao 2:

(Secretaria do Departamento de Lingua e Literatura Verna-

culas da UFSé).

1 MB 40 Cadé minha cadeira?

2 MB 20 Posso ir embora ou tenho que esperar 5 horas?

3 MB 20 0Oi! Tem café ainda?
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Da licenca. E aqui que o 'doté' Marco trabalha?

O chefe esta ai?

Bom dia. Sabe onde posso encontrar a‘Professora
Maria de Lurdes?

Oi! Tem alguma coisa para mim? (correspondéncia)
0la, tudo bem? Vocés nao viram a D. Vanda por
aqui?

Tem correspondéncia,Dm Léa?

Léa, € esse o escaninho da pfofessora que chegou
agora ne?

Conseguissés o cheque?

Boa tarde Lea. Viu ée o0 Adair ja chegou?

Dava pra vocé me informar o horario do Professor
Castelli?

Tudo bom gente? Tem algo para mim?

Eu queria saber onde €& o Departamento de Filoso-
fia?

A que horas .n6s vamos embora hoje?

Bom dia Léa. Sabes ﬁé dizer se chegou alguma coi-
sa no malote para mim?

Pode me dizer que horas bate o sinal para o re-
creio? |

Bom dia. Pode me informar aonde posso encontrar o
Professor Raul?

Ja foi definido o horario para a ;euniéo amanha?
Boa tarde, € aqui a sala do Proféssor Felicio?

O. Professor Newton esta?

D. Léa. (chamou 3 vezes) Quando € que este mimeo-
grafo estaria disponivel para os alunos?

O Professor Quirino? (intonacdao e aceno de cabe-
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ca)

Boa tarde. Pego onde?

Tens horas ai?

Oi Léa. Tem correspondéncia para mim hoje?
Léa! Bonde estdo as folhas de oficio?
Onde e a sala de-estudos da P6s, hein?

Ja chegou qafé?

Ja bateu o sinal?

Que horas sao, por favor?

0 menina, sabe se ja rodaram o meu texto?
Boa tarde. Pode me informar em que sala esta ha-
vendo o coloquio?

Visse se o Castelli passou'por aqui, Léa?

Boa tarde. Aqui € o Departamento de Lingua  Es-

" trangeira?

Boa tarde. Sabe se o Professor Castelli chegou?
Ei, viu o0'Zé do mimeografo' por ai?
0i Leéa. Ja comegou o coloquio?

Sabe que horas €& o coloquio?

Felicio esta ai?

Viram a nossa monitora hoje?

Boa tarde. Eu gostaria de falar com o Chefe do
Departamento. Ele estav?

Escuta, me diz uma coisa. Tens muita éoisa pra

bater?

- Boa tarde. E aqui o Departamento de Portugués?

O0i, viu a Diva?
Aonde é a sala do mimedografo?
Aonde posso encontrar o Professor Castelli?

E aqui a secretaria?
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50 MM 27 Por favor, pode me arranjar o programa de portu-

gués 1330?

Situacao 3:

(Loja de Lembrancas)
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Quanto que ta um desses?

Bom dia. Vocés nao tém anjo que se pendura na paé
rede?

Por acaso ja chegou aquele papel pra cozinha?
Quanto &€ que & este bauzinho aqui, hein?

Qual é o preéo dééte? (bauzinho)

Bom dia, vim trazer uns vidrinhos. Ela nao ta ai?

Vocés ndao tém aquela frutinha pra botar...? (a-

~ ponta uma peca de madeira)

Tem livrinho 'Minuto de Sabedoria'?

Quanto que ta estes quadros aqui, 0°?

Oi. Ficou pronto o meu?

Ai, onde é que ta o -seu marido?

Boa tarde._Vocés vendem tinta de porcelana?

Tem pincel?

‘Tem crucifixo?

Esse € o 'preto velho'?

Quanto é essa aqui 0? (caixinha)

Quanto ta esse cisne?

Quanto € o barril?

Boa tarde. Quanto que ta agora? (pano de prato)
Que prego éai 'os pano de prato'?

Que preco a Sra. vende estas frutinhas?

Quanto que ta este bauzinho?

Este negocinho? (indica um. vaso)
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Tem estampa?

_Que preg¢o sai esta fruteira?

Bom dia! Ja fez meus bichinhos?
Qual o prec¢o desse? (anjo de gésso)

Quanto que ta este pratinho?

97

A minha amiga disse que & agui. Nao sei se &€ a-

pintam?
Oi. Amanha por esta hora ta pronto?

Esse € vidro?

" qui. Aqui, se a gente'trouxer o vidro, - voceés

0i. Escuta, aqui nao tinha um senhor que conser-

tava joias?

'0i. Quanto e?

'que' estes aqui?

Boa tarde. Como &€ que tu
Pra quando a Sra. quer?
Boa tarde. Quanto que ta 'estes vidros'?

E sua esposa que compra pecinhas pra vender?

Quanto € essa aqui?

Veio sozinho?

0! O Guilherme tai?

Quanto € que ta o vidrinho?
O 'capacete' apareceu por ‘ai?
A Senhora tem Sao Jorge?

Este quadro aqui € pra vender?

Vou dar uma olhadinha. Como € que sai isto aqui?

Tua 'muié’ néo tai?

Bom dia, bom dia! Ja tem os vidrinhos?
Troca pra mim? (diﬁheiro)

Ja pegou o vazio? (botijdo de gas)

Ele disse que € aqui?
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Situacao 4:

" (Ambiente Familiar)
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Aonde & que té:méu blusao ¢inza?

Que horas 'cé'volta?
Aonde esta o dinheiro?
Nao vais comer mesmo?

Queria, tens comido bem?

- E aqui que estaz

Que horas tu voltas?

Esse filme ja passou?

Quanto tempo ainda falta?

Onde ta a Veja?

Eu queria saber sobre isso. Como & que funciona?
Vais pra casa agora? |

Ja acabou o filme?

Que horas sao?

Vais 1a agora?

O aniversario é hoje?

- Posso perguntar uma coisa? Ele ja pagou tudo?

Vais na Lucia hoje?

Ta na hora?

Quem era?

Vou te pedir uma coisa. Qual &€ o nome da rua mes-
mo?

Ja sao 6 horas?

Comprvo_qué?

Vocé sabe aonde ele foi?

Que horas sao, hein?

0 Xanda, quem ligou?

Que . . horas sao?
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45
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FM

FB

MB
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FB.

FM
FB
FB
MB
FM

™M

52
27
29
57
36
35
27

54
57

24

36

21
57
30
64

29

26

30

25

30

29

52

28

99

A que horas gque € o aniversario?

Quem telefonou pra mim?

Onde estao as cadeiras novas?

Quem foi ao jantar ontem?

Maria Iné€s, onde estdao os meus remedios?

Vocé sabe o telefone da D. Dora?

Mari, podes me dizer o nome do autor daquele li-
vro?

Onde ta o agucar?

Onde esta a Veja nova?

Podes me dizer onde ela mora?

Quem ta aiz

Quanto foi?

A Lu ainda ta ai?.

.Que horas sdo, por favor?

Nao tem uma pimentinha?

-Fosse ao mercado hoje?

Ja chegou o Marcelo?

Posso servir o jantar?

Quem chegou?

Vai ter alguém em casa a tarde?
Tem horas ai?

Querida, o Tony chegou?

Tem sopa hoje?
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