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A nocao de “negociacdao” e
de conversacdo: o exemplo

analise

das negociacOes de identidade

Catherine Kerbrat-Ovecchioni

Traduzido do francés por Fernando Afonso de Almeida

Resumo

A andlise da conversagio, e, mais geralmen-
te, das interacdes verbais de todos os géneros,
é uma forma de andlise do discurso cuja
especificidade € que ela se fnteressa exclusiva-
mente pelos discursos dialogados, encarados
como construgdes coletivas. Mas, para que os
participantes possam construir esse texto co-
letivo que é a conversagio, é necessdrio gue se
estabeleca entre eles um certo niimero de acor-
dos sobre o conjunto de regras do jogo
conversacional - acordos que, na medida em
que fillo sdo estabelecidos espontaneamente
entre 0s interlocutores, vdo se tornar objeto
de negociagdo, explicita ou implicita, entre 0s
interagentes durante o desenrolar da intera-
¢io. A nogiio de negociagio é portanto central
nessa perspectiva, uma vez que todos os as-
pectos do funcionamento das interacdes podem
se prestar (1 negociacio, como serd mostrado
inicinlmente através dn andlise de wma pegue-
na amostra de didlogo. Em seguida, serd ob-
servado wm tipo particular de negociagio: o
negociagio em torno da identidade dos parti-
cipantes presentes. Serd salientado o esquema
geral que serve de base ao funcionamento des-
sas megociagoes, que serd ilustrado em segui-
da com alguns exemplos extraidos de didlogos
tanto ficcionais (didlogo teatral) quanto autén-
ticos (debates eleitorais pela televisio).

Palavras-chave: conversagio, negociagilo,
interagio verbal.
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'Nogie gue abordamos
anteriormente em artigo
publicado na revista
Verbum, 1984.

* A expressio & aqui empre-
gada no sentido amplo:
toda forma de estude
lingiiistico que se interessa
a unidades de dimensido
superior & frase. Neste sen-
tido {e contrariamente &
posigdo de S. Levinson ou
J. Moeschler), a andlise do
discurso engloba a andlise
da conversagio, inclusive
sob sua forma etnometo-

dologica de “analise .

conversacional” {conversation
anatysis).

* Corpus que ¢ uma espé-
cie de “amuleto” para nos-
sa equipe lionesa, pois é o
primeiro com o qual traba-
lThamos em conjunto (cf.
Cosnier, Kerbrat-Orec-
chioni, 1987). Para o presen-
te artigo, a transcricdo foi
ligeiramente simplificada
em alguns trechos, sem pre-
juizo algum para a analise
das negociagGes (notemcs a
proposito que os : corres-
pondem a um alongamen-
to, @ 05 a uma pausa; quan-
to ao sublinhamento, sua
Unica fungio é evidenciar as
seqiléncias que s&o mais
particularmente tratadas na
andlise),

PRINCIPIOS

A nogdo de negociagao?

A analise da conversaco, e mais comumente das interagdes verbais
de toda espécie, 6 uma forma de andlise do discurso® cuja especificidade é 0
interesse exclusivo pelos discursos dialogados, encarados como construgdes
coletivas. Para que os participantes possam construir um texto coletivo, como
oéumaconversagio, é necessario que se estabeleca entre eles um certontimero
deacordos relativos ao conjunto de regras do jogo conversacional. Esses
acordos geralmente se estabelecem espontaneamente entre os inferlocutores,
gracas ao conhecimento compartilhado do “script” que dd sustentaciio ao
tipo de troca em que se encontram engajados — geralmente, mas nemsempre,
pois boa parte das regras conversacionais sio relativamente imprecisas e
pouco coercitivas. Assim, os diferentes participantes podem inclusive ter
objetivos e interesses divergentes, o que vai provocar entre eles certas
discordancias quanto ao desenrolar da troca. Nesse caso, se desejarem que a
intera¢fo decorra de maneira relativamente harmoniosa, deverfioajustar suas
concepgdes e comportamentos muituos, isto &, egociar o desacordo a fim de
neutraliza-lo.

Em andlise da conversacao, o uso do termo “negociacao” é portanto
metaférico em relagio ao sentido préprio, que o dicionario Le Petit Robert
define como sendo: “Série de tentativas feitas para se chegar a um acordo,
parase concluir um negdcio”. Mas a metéfora possui forte motivagdo, pois,
assim como as negociacdes comerciais, as negociagdes conversacionais se
traduzem pelo esquema seguinte:

P1[P =participante] faz uma proposigdo,
P2 faz uma contra-proposigao,

P1e P2 tentam em seguida “chegar a um acordo”.

Tratando-se das negociages conversacionais, acrescentamos apenas:

- que elas podem se desenrolar de modoexplicito, ouimplicito (o que
acontece mais freqiientemente: em geral, somente em casos excepcionais faz-
seusodos “grandes recursos” constituidos pelos enunciados metacomunica-
tivos, do tipo “Deixe eu falar, por favor”, ou “Por que a gente néo se frata por
voc&?");

- que seudesfecho pode ser muito varidvel;

-¢,s0bretudo, quetodos os aspectos do funcionamento da interagio podem
ser objeto de negociagiio, como vamos ilustrar sem demora através da andlise
de uma primeira amostra de dialogo.

A diversidade das negociacdes conversacionais:
corpus “0 vestuario”?

1-H entdovou te fazer uma primeira pergunta que € que vocé pensa
damoda atual?
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2-M quemoda?
3H é:bemamodavestimentar: quer dizer do vestudrio. sobreé:a

maneira de vestir dos jovens. é:: das mogas .. porque é: tem mais a ver com
vocé do quie comigo..

4M  vocéacha? .. pois eu acho que:: tem:: 0s rapazes fazem exa-
prestam muita aten¢ao namaneira de se vestir

5Hsm

6-Mexatamente como as mogas
7-Hsim

[.]

28-F a gente v& novamente:: os rapazes . a gente vé 05 rapazes
aparecerem com gravatas com sapatos muito pontudos: calgas super
alinhadas: é eisso ndo corresponde:: a minha maneira de conceber as coisas
.mas arespeito damoda também et: bom eundo sou taoidiota:: favoravel ao
sistema de uma moda imposta: que as pessoas devem seguir . porque na
verdade acabasendo um uniforme

29-H éverdade

30M morro de vontade de rir sempre que é:: ja me aconfeceu vérias
vezes por exemplo duas mogas que chegam é af aconteceu de serem duas
mutheres .. duasmogas que chegam e que estio usando omesmosuéter ouou
o mesmo sapato . e al é muito engracado vocé ver a cara que elas fazem
porque:: elas achavam mesmo que fam:: estar fora do padréo: e pior causar
sensacio e naverdade estdo vestidas do mesmo jeito

31-H entendi

32-M mas tem uma coisa que me deixa chocada a respeito das roupas
é 0 0 tanto de dinheiro que as pessoas torram com isso

33-H éverdade
[..]

49-H evocé: cbé: césegue amoda cegamente: nem wm potico

50-M néomesmonem um pouco

[

Trata-se do comego de uma conversagio entre dois estudantes lioneses,
umrapaz (H) e umamoga (M), conversagio “auténtica” mas “semi-artificial”,
pois solicitada pelo analista por meio de uma diretriz assim formulada:

Estamos fazendo uma pesquisa sobre o vestudrio e 0s jovens.
Estamos cothendo conversas sobre o tema. Entio durante dez
minutos vocés vao conversar livremente com seu parceiro sobre
ovestudrio [...].
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Vamos analisar principalmente os sete primeiros turnos de fala,
durante os quais a conversagao se estabelece, e nos quais w certo mimero de
mini-desacordos entre 0s dois protagonistas ndo demora a surgir. Tais
desacordos constituem germes de negociagdes possivels.

(1) Negociacio em torno de um signo: a expresssio “a moda atial”

Logo deinicio, H toma a palavra e faz uma perguntaa M, em que,
utilizando “a moda atual”, ele reformula a expressao mais especifica que se
encontrana diretriz: “o vestudrio e os jovens”. M lhe pede entio para definir
as coisas, com uma pergunta (“que moda?”) que, sem chegar a ser de fato
uma contra-proposi¢io, & uma contestagdo implicita da proposicio de H,
pelo menos no que diz respeito  sua formulagdo, considerada inapropriada
por M (ela o acusa, por assim dizer, de ndo respeitar a mdxima “de
quantidade”, de Grice). Pergunta pela qual H visivelmente ndo esperava: ele
fica um tempo atrapalhado (marcadores de hesitagio, lapso), mas depois de
um inicio de turno embaragado, ele recupera sua posigao e fornece as duas
informacdes aguardadas (“a maneira de vestir dosjovens”).

Tudo volta a0 normal — mas ndo por muito tlempo, pois com a
preocupacio de ser exaustivo dessa vez, H acaba exagerando um pouco,
acrescentandono final uma precisdo desnecessaria {é:: das mogas”), o que
vaiimediatamente desencadear um outro tipo de negociacgo.

(2) Negociacio em torne de uma opinido

Fla se apresenta aqui conforme o esquema candnico, como a seguir:

- proposi¢iio de H: “amoda do vestuério é sobretudo wma coisa de
mudher”

- confra-proposicao de M (precedida por varios marcadores de
refutacio): “a moda diz respeito tanto aos rapazes quanto as mogas.”

Como todas asnegociagdes de opinido, esta se realiza por intermédio
de enunciados argumentativos (exemplo em 28, em que M coloca um
argumento empirico). Nao nos ateremos aqui ao desenrolar completo dessa
negociagao, mas simplesmente acseu desfecho: ao final desses dez minutos
de conversaentre He M, tem-se a impressdo de que anegociagéo fracassou,
uma vez que cada um dos dois protagonistas teria “fincado o pé” em suas
posi¢des. Qual néo foi nossa strpresa ao constatar que, pouco mais tarde,
convidadoa debater sobre 0 mesmo tema com outro interlocutor (masculino,
dessa vez}, nosso H atacou ruidosamente como fizera antes, mas nos seguintes
termos:

“Entdo tivemos uma conversa com a moga entdo perguntei: a
primeira pergunta que fiz foi:: é: o que ela pensava da moda
atual da moeda tanto feminina quanto: masculina vocé pode
responder vocé tem uma idéiaz:”

Em outras palavras, H se deixou convencer completamente por stta
parceira anterior, embora, por evidentes razdes de “face”, tenha preferido
ndo manifestar sua concordancia intima.
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' Pois a férmaula inicial ¢
ambigua ¢ pode ser enten-
dida de duas formas: “vou
te fazer perguntas, e a pri-
meira €. ou “vou te fazer
uma primeira pergunta e
depois vocd pergunta para
mim” (o didloge seria con-
cebido neste caso como uma
espécic de entrevista eruza-
daj.

(3) Negociagio em torno do “tipe” de interagiio

“entdo vou te fazer uma primeira pergunta: que éque vocépensada
modaatual?”

E comessa férmula que H, colocando por assim dizer um microfone
invisivel diante de M, escolhe comegar o didlogo, o qual desvia imediatamente
para o género “entrevista”; ao passo que a direfriz “vocés viio conversar
livrepnente sobre esse tema” induzia de preferéneia a uma troca do tipo “bate-
papo”. Aoagir dessa forma, H efetua uma primeira “definicdo dasituagio”,
declarando implicitamente a M: “trata-se de uma entrevista, e eu serei o
enirevistador (ou pelo menos o primeiro entrevistador)* .

A questioéportanto saber se M aceita ot ndo essa proposicao de H. A
resposta aproxima-se mais de uma negativa: com efeito, observa-se que Mse
esforca parasubverter de imediato o projetoestruturador de H, escorregando
subrepticiamente de um tema a outro e produzindo uma espécie de fluxo
assertivo que ultrapassa por todos os lados o limite bem disciplinado das
trocas pergunta-resposta. Fato este que H tem dificuldade em aceitar—néo
aprecia muito que uma informacio nova seja fornecida sem ter sido
previamente solicitada por uma pergunta - como se verifica poucoadiante.
De fato, em 28, M escorrega do primeiro tema que ela propriainiroduziu (“a
modadizrespeito tanto aos rapazes quanto as mogas”) aum segundo tema
(“amoda uniforme”), gragas ao subterfligio do juntor “mas a respeito da
modatambém”. Elavoltaa fazé-lo em 32, dessa vez com “mas tem uma coisa
que me deixa chocada arespeito das roupas”, transico esta gue he permite
iniroduzir um terceiro tema (a questdo do investimento financeiro): € demais
para H, que tenta em 49 colocar um pouco de ordem no debate ao colocar
wma pergunta (“e vocé: cé € cé segue amoda cegamente:”), pergunta a qual,
infelizmente para ele, M respondeu anteriormente (em 28), tendoentao de
certa forma colocado em xeque o programa de seu pretenso entrevistador.
Resta apenas ao pobre H fornecer sem demora a resposta a sua prépria
pergunta {“nem um pouco”), resposta que M retoma, reforcando-a ("néo
mesmonem um pouco”).

A andlise revela portanto a existéncia de wna espécie de conflitolatente
entre os dois interlocutores (pois ele nunca é tematizado: a negociagao se
mantém o tempo todo implicita), no tocante a natureza da troca em que se
encontram envolvidos. Mais duas observacdes a esse respeito:

- HeM adotamagui comportamentos opostos. Mas seria imprudente
extrapolar a partir desse didlogo particular, atribuindo a H um perfil
conversacional geral de tipo sdbrio e disciplinado, e a M uma preferéncia
geral pela divagacdo e pelalogorréia (e mais imprudente ainda interpretar
essas diferencas em termos de ethos masculinows feminino}. Seria mais
Interessante notar que o comportamento conversacional de Hnesse didlogo
estd perfeitamente adaptado a opinido que ele enuncia desde a abertura da
troca: se ele encarma o entrevistador, € porque lhe é conveniente, uma vez que
nao tem muita coisa a dizer sobre 0 assunto’a moda do vestudrio’ — sabe-se,
de fato, que se oentrevistador tem a tarefa de assumir a geréncia da troca, por
outro lado, cabe ao entrevistado fornecer o essencial da matéria
conversacional. O comportamento de H é portanto, desse ponto de vista,
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SEmbora as  “posi¢ies
interacionais” sejam relati-
vamente ambiguas na en-
trevista {ver KERBRAT-
ORECCHIONI, 1962,
p. 109-11G).

® Em Descrever @ conversa-
¢fio, é essencialmente o pro-
blema da negociagio dos
tugares interacio’

nais que focalizo enmy minha
contribuicio.

perfeitamente coerente. Nao se pode dizer o mesmo do comportamentode M,
que, apesar de reivindicar a opinido de que amodaé tanto de interesse das
mogas quanto dos rapazes, prova o contrario pela sua prépria volubilidade
eseuelevado grau de envolvimento no debate: evidentemente, o assuntolhe
interessa (em desacordo com sua tese, ela comete também em 30 um tipo de
gafe: com aintencdo deilustrar com uma histéria mordaz os inconvenientes
damoda-uniforme, ela coloca em cena como que por acaso ... duas mogas, em
seguida, ao tomar consciéncia da impertinéncia de seuexemplo, tenta entdo
consertar: “é af aconteceu de serem duas mulheres”, mas osubterfiigionao é
assaz convincente). :

- A negociagdo em torno do “tipo” de interagdo pode portanto ser
posta em relacio com as opinides expressas por cada um dos lados. Mas
pode também ser relacionada a primeira negociagio que apontei, em torno
dapalavra “moda”. Comefeito: considerando-se que ambos ouviram adiretriz
enunciada, ambos sabem de que se trata, e esse saber compartithadojustifica
a principio a escolha lexical de H. Mas simulando uma entrevista, este
convoca ao mesmo tempo wm destinatario suplementar: o piiblico, e é em
relagdo a esse puiblico virtual que a palavra “moda” € insuficientemente
precisa. Pode-se assim parafrasear a pergunta “Que moda?” de M: “vocé
quer quends representemos tma ‘enfrevista’, de acordo, mas entdo seja um
bom entrevistador: pense no ptiblico!”

{4) Finalmente e correlativamnente, assiste-se desde o inicio dessa troca
a wmanegociagio dos lugares interacionais, na medida em que M contesta de
inicioa posicao delider que H tenta atribuir asi préprio ao se auto-proclamar
entrevistador® ; da mesma forma que em 4, quando imprudentemente ele
formula a opinido sobre o carater principalmente feminine do interesse pela
moda do vestudrio.’ .

Essa pequena amostra de andlise permitiu evidenciar o fato de que
mesmo quando a mdguina conversacional parece funcionar perfeitamente,
essa impressao nao resiste a umaandlise atenta: toda conversacao énaverdade
urmasucessdo de mini-incidentes rapidamente neutralizados, de obstéculos
eatritoslogo emseguida contornados, e € somente gracas a um incessante
trabalho de reparac@o (uma “bricolageminteracional”) que os interagentes
conseguem construir em conjunto um “texto” mais ou menos coerente;
permitiu evidenciar também o fato de que anogio de negociagdo pode se
aplicar em anatise da conversagdo a objetos muito diversos - os mecanismos
de negociacio podem estar relacionados tanto ao nivel formal da interagdo
{lingua, tipo, registro ...} quanto a seus aspectos organizacionais (fumos de
fala, reparagdes, abertura e fechamento, estruturagio das trocas), ouaindaa
tudo que se relaciona ao contetido (temas tratados, sinais manipulados,
interpretagdes efetuadas, opinides emitidas...), e tudo aquilo que diz respeito
a relagtio inferpessoal.

E exclusivamente esse nivel da relacio interpessoal que vai nos
inferessar agora, e mais exatamente o caso particular das “negocia¢fes de
identidade”, cujo funcionamento procuraremos focalizar.
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7 CE igualmente Giacomi
(1995: 303), que define a
identidade como “o conjun-
to estruturado de elemen-
tos identitirios que permi-
tem ao individue se definir
em una situagdo de inte-
ragdo e agir enguanto ator
social.”

$ Quer essa identidade ex-
posta corresponda ou nédo
a identidade “real” do su-
jeito: sobre as represen-
tagdes “fraudulentas”
(mascaramento ou dissi-
mulagio da identidade
real), ver Goffman (1951,
1973:64).

As negociagbes de identidade

Para que uma interagio possa se desenyolar normalmente, € necessario
que os interagentes saibam diante de quem se enconiram; que possam
constituir wmna certa “imagem” do parceiro, ow, em outras palavras, que .
tenham mutuamente acesso a pelo menos wma parte de sua “identidade”.
Isso acontece da seguinte forma:

-cada participante vai produzir ao longo da troca um certonimero de
indicios de suaidentidade,

-0s quais serdo captados e decifrados pelos outros participantes, gracas
aos detectores que possuem para tal, e que Albert Cohen compara muito
etologicamente a pequenas antenas:

Perto deles, farejando serem da mesma espécie, dois casais re-
cém-chegados comecaram a conversar. Depois de proferir ama-
velmente algumas verdades incontestaveis, ligaram as antenas
e se tatearam socialmente para se informar reciprocamente, sem
deixd-lo transparecer, sobre suas profissdes e relagdes respecti-
vas. Aliviados por se saberem do mesmo formigueiro, baixaram
a guarda e se soltaram, comungaram com entusiasmo, exibiram
sua deleitagio: “Vejam s6, estamos completamente em casal [...]".
Pouce adiante, dois outros maridos, depois de se farejarern atra-
vés da troca de nomes de tabelides de renome e bispos, falavam
de automoveis... (COHEN, 1968, p. 622-623).

Destacamos a esse respeito 0s seguintes ponios: -

— Aidentidade de um locutor X pode ser definida como sendo o
conjunto de atributos que o caracterizam; atributos que sdo emntiimeroinfinito
e de natureza extremamente diversa (estado civil, caracteristicas fisicas,
psicoldgicas e socioculturais, gostos e crengas, status e papel na interagdo,
etc.). '

- Aquilo que se encontra investido em uma dada interagdo ndo é
evidentemente aidentidade global de X, mas somente certos componentes
dessa identidade, que sfo pertinentes apenas no contexto interlocutivo. Fala-
seenquantoisso ou aquilo -enquanto mulher por exemplo, i1 professora, ou
lingtiista, ou colega, ou amiga intima, francesa, bretd, etc.: assim todos
dispomos de uma paraferndlia de acessérios que ndo sao mobilizados coma
mesma forca em todas as circunstancias da vida social. Em outras palavras:
anocio pertinente nessa perpectiva é a deidentidade contextual, ou ainda de
“performed social identity”, retomando a expressao de Erickson e Shultz, os
quais definem o discurso como a arena” for revealing performed soctal
identity” (1992, p.21Y.

— Para ser interacionalmente pertinente, essa identidade deve ser de
fato “revelada” ou “exposta”®, ou seja, tornar-se manifesta por um certo
niimero de marcadores ou indicios, que podem também ser de natureza
extremamente diversa; podem em particular, como todos ossinais produzidos
nas interagGes face a face, ser de natureza verbal, mas também paraverbal
{por exemplo, o sotaque), ou ndo verbal (o conjunto da aparéncia, o
comportamento posturo-mimo-gestual).
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*Leve-se em conta, toda-
via, o fato de que se pode
dispor de um saber prévio
{obtido por ‘ouvi-dizer”)
sobre pessoas com as guais
ainda ndo tivemos contato.

WCE Goffman (1973: 19):
“Considerando-se a ten-
déncia dos participantes a
aceitar as defini¢oes pro-
postas por seus parceiros

—Aidentidade investida nainteragfio pode ser mais ou menos rica ou
pobre, deacordo com:

. a natureza da situagdo de comunicacio: na maioria dos
estabelecimentos comerciais, por exemplo, os tinices atributos realmente
pertinentes das partes em presenga dizem respeito a seu papel interacional
{de clientevs vendedor), a0 passo que nas trocas particulares ¢ mobilizada
uma paleta nitidamente mais diversificada de atributos identitarios;

.0 graut de conhecimento muituo dos participantes: guanto mais se
“conhece” P, maior € o niimero de propriedades de P a que se tem acesso, e
inversamente.

No inicio de um primeiro enconltro, os interlocutores possuem, no
tocante a identidade de seu parceiro, um déficit informacional quie eles devem
eliminar o0 mais rapidamente possivel’: é nessa ocasido que as pequenas
antenas evocadas anteriormente devem se mostrar particularmente ativas e
vigilanfes —como nasituagdo descrita por David Lodge (1991, p. 155-156).

Foi assim que uma hora mais tarde Morris Zapp se encontrou
sentado ao lado de Fulvia Morgana em um Tridente da British
Alirways com destine a Mildo. Nao foi necessdrio muito tempo
para descobrirem que ambos eram universitarios. Enquanto o
avido ainda manobrava na pista, Morris havia colocado no colo
o livro de Philippe Swailow sobre Haziiit, e Fulvia Morgana
seu exemplar dos ensaios de Althusser. Cada um deles olhara
subrepticiamente o que o outro estava lendo. Foi como um aper-
to de mio de dois franco-magons. Seus olhares se cruzaram.

Durante o desenirolar de uma interacio, en forfiori de uma “histéria
conversacional”, asrepresentagdes identitdrias dos participantes nao deixam
deevoluir, desereajustar e, globalmente, de seenriquecer. Ademais, acontece
freqitentemente que tal ou tal participante “mude de acessdrio” durante a
interacao — por exemplo, expde inicialmente uma identidade de tipo
profissional, em seguida evolui para um comportamento de carater mais
pessoal (SCHENKEIN, 1978, p. 58; ERICKSON; SHULTZ; 1982, p. 32): certos
atributos “salientes” em um instante T1 da inferacéo vao dessa forma se
atenuar para dar lugarem T2 a outros tipos de atributos ndo mobilizados até
entéo, como se os participantes se deslocassem continuamente deniro de um
repertdrio identitario infinitamente diversificado.

-Qualquer que seja o sentido dessas evoluges : em T1, o participante
P1 efetua, coma ajuda de wn certo niumero de indicios, uma “apresentagdo
desi” (segundoa expressio de Goffiman, epdnimo de um de seus trabalhos),
isto é, uma proposta de defini¢do de si proprio: “Eis quem sou (como me
vejo)”; proposta esta que é geralmente aceita por P2, parceiro de P1'*, mas
que também pode ser contestada por P2, através de uma contra-proposta
(“Eis como eu te vejo”). Semelhante desacordo pode colocar em perigoa
interacdo:

“Se P é reconhecido por outros de uma formadiferente daquela que ele
préprio se reconthece, isto serd vivido como algo desconcertante e destoante,
e fard surgiram dificldades na comunicagdo”, e é justamente para pdr fima
essas dificuldades que os participantes serdo levados a recorrer ac processo
de negociacao.
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- Processo quie vamos esquematizar da maneira seguinte:

Se dissermos que P1 é o interagente responsavel pelo primeiro
enunciado de teor identitdrio, considerando-se que esse enunciado:

.pode sereferir aidentidade do préprio P1, ou de seu parceiro P2,

.e pode ter valor de assergao, ou de pergunta,

obtemos as quatro possibilidades seguintes:

Negociacdo em torno da identidade de P1:
(1) T1 propde a P2 umaidentidade parasi préprio (P1):
“Eis quem sou / conto me vejo”
—P2 . ratifica (confirmaa proposta de 1)

.contesta (contra-proposta: ver caso 3, com inversdo dos
atores)anegociacao
{2) P1 pede que P2 faca uma proposta para si préprio (P1):

“Quemsouen? / Comomevés?”
—» P2 faz uma proposta para P1{caso3, cominversio dos atores)
Pt . ratifica

.contesta — negociacao (ver caso 1)

Negociacao em torno da identidade de P2:

(3) P1 propde a P2 umaidentidade para P2
“Eis quem és /como tevejo”
-2 . ratifica
.contesta (contra-proposta: ver caso 1, com inverséo dos
atores)— negociacio
{4) P1pede a P2 umaidentidade para P2:
“Ohten és7 Comotevés?”
— P2 faz uma proposta (caso 1, com inversdo de atores)
—P1 . ratifica

.contesta~» negociacio (ver caso 3)

Observagdes:

- Eevidente que todos os enunciados e comportamentos produzidos
por um participante P sdo de alguma forma suscetiveis de contribuir paraa
definicio de sua identidade. Todavia, como a nogéo de negociacio é, por
definigio, interativa, apenas serdo consideradas as “propostas de identidade”
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efetivamente tratadas por pelo menos um dos parceiros. Se esse tratamento
toma a forma de uma ratificagdo, a negociagio potencial se encontra de certa
forma contida em germe. Se, a0 contrério, esse tratamentc toma a forma de
uma contestagao da proposta precedente, o desacordo expresso deve, a
principio, ser o ponto de partida de uma “série de iniciativas para se chegar
aum acordo”, isto &, de umanegocingio proprinmente dita. As formas de
negociagao existem, portanto, em diversos graus, desde as mais virtuais até
as mais atualizadas: proposta ndo tratada na interacfio/ proposta tratada
masimediatamente aceita/ proposta contestadasem que o proponente volte
acarga/ desacordo desencadeador de um ciclo negociativo mais ou menos
longo...

- Os quatro enunciados basicos que considero poderem constituir o
ponto de partida de umanegociacio deidentidade quase nunca sio atestados
dessa forma: suas realizagdes (explicitas ou implicitas, verbais oundo verbais}
podem ser extremamente variaveis, como veremos logo adiante.

- Aidentidade de P implicada nessa transacfio pode ter um caréater
“intrinseco” (“sou professor”), mas também “relacional” ( “sou teu amigo”);
nesse caso os enunciados bésicos podem ser parafraseados mais exatamente
assim:

“Eis quem eu sou/ Quem sou eu para i {= em relagio a t1)?”

“Eis quem tix és/ (ruem és tu para mim (= em relacio a mim)?”
De fato, é de identidade relacional que se trata no primeiro exemplo
que passamos a analisar.

HEstudo de caso

Acordo imediato: sem negociacio propriamente dita
Exemplo 1: A. de Musset, Liin capriche, cena 1l
CHAVIGNY -Boa neile, minha cara; estou atrapalhando?
MATHILDE —-A mim, Henri, que pergunta!
CHAVIGNY — Vocg parece perturbada, preocupada. Sempre
esqueco, quando entro em seu quarto, que sou seu marido, e

abro a porta bruscamente.

MATHILDE .. ] Que é que 0 “senhor” imagina ser entao, guan-
do esquece que é meu marido?

CHAVIGNY -Seu amante, minha bela; estaria enganado?

MATHILDE -Amante e amigo, vocé ndo estd enganado.

Nessa cena em que brincam de galanteio, Mathilde (esposa amantee
fiel) pede a Chavigny (marido amante mas volivel} que defina sua

“identidade relacional”: “Que é que o “senhor” imagina ser entdo ...|?”
equivale aqui a “Quem és tu emrelacdo amim?” - o que corresponde em
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" Qu methor, quase perfei-
to; pois se pode notar a
expansio “e amigo” que
Mathilde enxerta subrepti-
ciamente em “Amante”,
ora, ¢ justamente esse o
ponto sensivel...

2 Em certos tipos de nego-
ciagdo entretanto {como as
que se referem aos turnos
de fala, ou ac tema da
conversagao), ¢ fracasso da
negociagio é redibitério.

nosso esquiema ao caso (4). Naverdade, aresposta a essa pergunta ja esta
contida implicitamente na réplica anterior de Chavigny, mas Mathilde, a
qual, imagina-se, ja teria sem duvida alguma decifrado facilmente o
subentendido, tenta obler assim de seu marido a formulagao explicita daquilo
que lhe é tio agradavel ouvir. Assim

P1 (Mathilde) pede a P2 (Chavigny) uma identidade para P2 (em
relacdoaP).

P2 faz uma proposta: “Seu amante, minha bela”, em seguida produz
um “pedido de ratificactio” (componente facultativo, que ndo incluimos em
nosso esquema): “Estaria euenganado?”

P1 ratifica: “ Amante e amigo, vocé ndo esta enganado”: ndo ha,
portanto, lugar para a negociacdo, posto que o acordo é perfeitoentre Ple
P2" —cabe apenas o fechamento da troca na euforia desse LUnissono amoroso.

Antes de passar a um exemplo de situagdo em que, ao contrdrio, a
negociagao é necessaria, gostaria de acrescentar que exatamente 0 mesmo
tipo de troca se acha em uma forma de didlogo que, emboraa priori nada
tenha a ver com a verborragia galante das Comédins e provérbios: o didlogo
homemm-maquina, e mais precisamente, aquele que se desenrola entre um
caixa automatico de banco 24 horas (ou uma operadora automdtica de cartdo
de crédito) e o usudrio: P1 (a maquina) pede a P2 (usudrio) para indicar sua
identidade { “Digite sua senha”} — trata-se af do mesmo caso (4} visto
anteriormente. Uma vez que P2 obedeceu, das duas uma: ou a méquina
ratifica a proposta de P2, e a transacio pode prosseguir, ou ela recusa a
proposta, e pede nova proposta (“Senha invalida. Digite novamente sua
senha”): uma negociagao se estabelece entdo entre P1 e P2, de tal forma que,
apos frés propostas incorretas do usudrio, amaquina expele do sistema o
interlocutor, colocando assim bruscamente fim ac ciclo “pedido de
identificagiio/ proposta/ ndo-ratificagio”.

Percebe-se entdio emque consiste, nesse tipo de situaciio comunicativa,
aespedificidade do didlogo homem-maquina emrelagio ao didlogo homem-
homer -

-nao hd alternancia dos papéis, nem possibilidade de passagem a
metacomunicagao;

~anegociacdo possud um fempo limitado e o fracasso da negociacio
conduz automaticamente ao fim da interacio.

Inversamente, o didlogo humano se caracteriza, na maioria das vezes,
por umareciprocidade de principio, pela possibilidade de metacomunicar, e
o fato de anegociacio fracassar nfo interrompe necessariamente o curso da
froca™ — tal acontece apenas quando a distncia entre as representacdes
muituas dos parficipantes émuito grande, comono caso extremo doguiprogud,
o qual é uma forma de malentendido acerca da identidade global (e ndo
apenas acerca de um atributo secundério) de pelo menos um dos
participantes, qtie 0 outro cataloga de maneira errada.

0O quiproqué ou a negociacdo necessdria
Exemplo?2 :].-P. Sartre, Huis clos, cenami
/

Nesse momento a porta se abre e inés entra.
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W Cf um pouco adiante:
GARCIN -1...] Se me permi-
te um conselho, serd neces-
sdrio conservar entre nos
uma extrema cordialidade.
Serd nossa melhor defesa.

INES —N7o sou cordial.

GARCIN ~Entdo, serei por
. nos dois.

INES — Onde esté Florence? (Siléncio de Garein). Estou the per-
guntando onde estd Florence.

GARCIN - Néo tenho idéia.
INES-E a tinica coisa que vocé consegue fazer? A tortura pela

auséncia? Pois bem, ndo deu certo. Florence era uma tola e ndo
me faz falta.

GARCIN —Desculpe-me mas por quem vec me toma?

INES - Vacé? Vacd 8 o carrasco.

GARCIN (fem um sobressalto, em sequida coineen a rir}. — Eum
enganomuilto divertido. O carrasco, mesmo? Que extravagin-
cial O garcom devia nos ter apresentado um ac outro. O carvas-
co! Sou Joseph Garcin, publicitdrio e escritor. A verdade é que
estamos no mesmo barco, Senhora...

INES (com um tom seco) - Inds Serrang. Senhorita.

GARCIN — Muito bem. Perfeito. Pois bem, quebrou-se o gelo.

Como se sabe, a cena se desenrola no inferno, aonde Garcin foi
introduzido primeiro. Sobrevém Inés, que sem qualquer outro procedimento
faz uma pergunta direta a Garcin, em vez de proceder inicialmente aos rituais
deabertura esperados em fal situacdo: cumprimentos, apresentagées (trata-
se do primeiro enconltro de dois seres destinados a coabitar durante algum
tempo...}. Como explicar o comportamento de [nés? Em primeirolugar, pelo
seu perfil conversacional {ela ndo € do tipo cordial™) assim como pelo
psicolégico (elaé homossexual, e “misandra”). Mas, principalmente, a troca
de apresentagdes € supérflua para ela pois j& tem certeza da identidade de
setinterlocutor (certeza também correlativamente de que este sabe com quem
estalidando): s6 pode ser o carrasco, uma vez que estamos no inferno; com
efeito, para Inés, oscript “Inferno” aparentemente implica que a primeira
pessoa que ai se encontra seja o carrasco (sabe-se que osscripts tema funcio
de permitir a construcio de certas interpretagdes hipotéticas de situagdes
novas quie a pessoa pode ser levada a enfrentar). Mas nac funcionow: trata-se
aqui de uminferno muito particular, onde ndo ha carrasco (pelo menos, de
profissdo). Inés se “engana” sobrea identidade de seu parceiro: o que significa
quiproguo.

Comonamaior parte das seqtiéncias centradas em ummalentendido,
esta vai se desenrolar de acordo com as seguintes fases:

- Fase 1: atualizacdo do malentendido:

P1 (Inés) propde a P2 (Garcin) uma identidade para P2 (enunciado do
tipo (3) de nosso esquema): “Vocd é o carrasco”. Mas essa atribuicdo de
identidade é feita inicialmente de modo implicito (o que vai retardar a
descoberta do malentendido):

“Onde estd Florence?”: essa pergunta (retomada em seguida pela
formulagio performativa, como ocorre quandoa primeira formulagio do ato
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H oA férmuda agui deve ser
tomada ao pé da letra; mas
na majoria das vezes lrata-
se de uma pergunta reté-
rica, que diz menos respei-
to @ pessoa do locutor do
que a certos componen-
les de sua personalidade

{observe-se que exatamen-

te a mesma polissemia atin-
ge a CXPI’(’ESS&O mais Ot
menos equivalente “Eu nélo
sOU quem vocd estd pen-
sande”).

% De fato, as apresentagdes
podem ser feitas de duas
1111110113‘3 ou Sio conduzi-

das pelos pmpno; interes-
sados, ou sdo feilas com a
intervengio de wm terceiro.

delinguagemnao surte efeito) pressupde “Vocé conhece Florence”, e “Vocé
sabe onde ela estd”; ora, somente o carrasco supostamente poderia estar de
posse dessas informagdes (aplicagio da “maxima de relagdo”).

.Comapatavra “tortura”, a proposta de identidade iorna-se umpouco
mais precisa (pois a fortura evoca metonimicamente o carrasco): desconfiando
que se criava umquiproqud, Garcin vai tratar de elucidé-lo.

- Fase 2: elucidag@c do malentendido:

por intermédio da pergunta “Por quem vocé me toma?”, férmula
comumente utilizada para realizar o enunciado “"Quem sou eu para vocé?”
{enunciado (2) de nossoesquema) quando hé suspeita de malentendido™ .

Essa pergunta conduz Inés a precisar sua proposta de identidade:
“Vocéé o carrasco”, que realizanovamente (3), mas dessa vez da forma mais
explicita possivel, O quiprogud torna-se assim evidente: resta-lhes apenas
desfazé-lo.

- Fase 3: resolucio do malentendido

A tarefa compete a Garcin, que vai recusar a proposta de Inés e
substituir essa identidade incorreta por sua identidade real (enunciado do
tipo (1): “Sou Joseph Garcin, publicitario e escritor.”). Inés aceita
imediatamente a contra-proposta: portanto, sucesso da negociagao relativaa
identidade de Garcin.

Masdeacordo comnossas regrasrituais, uma vez que I’ seapresentor,
cabea P2 fazé-lo também (“Sou Joseph Garcin” subentende um enunciado
dotipo (4) “E vocg, quem é vocé?”, pergunta confirmada pelo enunciado
auto-interrompido “Senhora...”). P2 se apresenta entdo: “Inés Serrano.”
(enunciado do tipo(1)). Mas, mesimo assim, nem tudo ocorre da methor forma.
De fato:

.Inés se revela mais lac6nica do que Garein em sua apresentagio (o
quie nos leva anos perguntar de que maneira aplicar a esse ato de linguagem
as maximas derelacfio e de quantidade de Grice).

Encaixadona troca de apresentages, umsegundo desacordo aparece,
o qual diz respeito dessa vez a identidade de Inés, e mais particularmente a
sua condicdo matrimonial: ao dirigir-lhe o tratamento “Senhora” (enunciado
do tipo (3): “Vejo-a como wna mulher casada”), Gazcin comete a0 mesmo
tempo um erro e wma gafe - pois o terma seria, por assim dizer, insultante
para Inés, gue, sem demora, interrompe Garcin para colocar as coisas em
seus lugares ao acrescentar “com um tomseco”: “Senhorita” (enunciado do
tipo (1)). Garcin aceita imediatamente essa contra-proposta, e uma vez que
tudo voltou ao normal, posto que essas duas negociagdes de identidade
tiveram éxito, a seqiiéncia se fecha com tm enunciado metacomunicativo
que explicita a funcdo geral da troca de apresentacdes: ele visa a “quebrar o
gelo” entre as partes presentes; mas também e sobretudo aevitar os quiproquds
(como indica com razio Garcin, tudo isso é culpa do gar¢om, o qual, se
tivesse desempenhado logo no inicio seu papel de “apresentador™, teria
poupado trabalhosas negociacdes a Inés e Garcin).

Para concluir este exemplo, pode-se perguntar se hd realmente aqui
um quiproqud. Com efeito, profissionalmente falando, Garciné (ou melhor
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1 Salvo quando o nome é
Jorge Luis Borges... De fato,
quando lhe perguntavam:
“0 5r. ¢ o Borges?” Ihe acon-
tecia de responder: “As ve-
zes.”

era) “publicitdrio e escritor”: no é portanto o carrasco. Ha de fato engano
quanto a pessoa. Mas néo se demora a descobrir a irdnica verdade: mesmo
nao osendo literalmente, Garcin é de certa forma um carrasco metafdrico,
diga-se de passagem, da mesma forma que a prGpria Inés - Inés, a primeiraa
formular (cena V) essaidéia que toda a peca tem o objetivo de ilustrar: “Cada
umdends é o carrasco dos dois cutros” (em outras palavras, “o infernosao
osoutros”).

O desacordo ou a negociagao conflitual

Os exemplos precedentes mostraram que os diferentes atributos que
compdem a identidade global de um sujeito podem ser de natureza muito
diferente. Em relacio a questdo que nos interessa aqui, podemos distinguir
08 seguintes casos:

- Certas caracteristicas, como onome, ou o status {“marido”, “carrasco”
etc.) sdo dados objetivos que se pode desconhecer, mas dificilmente
contestar’. Quando se trata desses atributos, dificilmente a negociagio toma
outra forma quenao aseguinte: 1 se engana durante algum temposobre a
identidade de P2, mas uma vez que a confusio é desfeita, a negociagio se
encerza.

- Em outras situaces, ac contrario, a negociagio pode se prolongar
indefinidamente, sem que os dois participantes cheguem a ajustar suas
representacBes miituas. E particularmente o caso quando o diferendo diz
respeito:

.auma caracteristica mais subjetiva, que se presta preferencialmente a
uma apreciacio individual, de um e/ou do outro participante {“Sou seu
amigo-nao, vocé ndo é”, “Vocé é arrogante - dejeito nenhum, vocé que é
arrogante”, efc.),

.ou a um grau de pertinéncia contextual de tal ou tal atributo, até
entdo incontestavel.

Eesse tiltimo caso que vouilustrar agora, com a ajuda de dois
exemplos extraidos dos debates eleitorais - por sinal muito célebres, e que
foram comentados sob diversos pontos de vista: o debate Fabius /Chiracna
ocasido das eleigBes legislativas de 1985 (D1), e o debate Mitterand /Chirac
na ocasido das eleicdes presidenciais de 1988 (D2).

Nos dois.casos, o principio € o mesmo:

- Dois candidatos se encontram cara a cara {tendo entre eles um
“moderador”). Foram convidados a debater sobre seu programa, enquanto
representantes de um partido ou de uma tendéncia politica (simplificando:
esquerdavsdireita): essa é suaidentidade contextual pertinente. Dessa forma:

.s80 dois candidatos em condigdes de igualdade {cf Chiracem D2),

. que deveriam, a principio, se dirigir ao seu opositor através dos
sintagmas de tratamento “Sr Chirac/Fabius /Mitterrand”.

- Mas acontece que nos dois casos, um dos candidatos possuiem
relacdo ao outro uma evidente superioridade de status: em D1, Fabius é
primeiro-ministro e, em D2, Mitterrand é Presidente da Reptiblica. Desse
ponto de vista: |

.um estd em “posigio alta” em relagio ao outro;

.essa hierarquia pode se concrefizar com o uso do titulo.
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A negociacio de identidade vai portanto se basear aqui
essencialmente na escotha da expressao de tratamento: para aquele que, em
decorréncia de seu status externo, se enconira ocupando a posigdo alta, é
interessante tentar impor, durante a interagao, o uso dissimétrico dos titulos,
enquanto que aquele que se encontra ocuipando a posigéo baixa interessa
promover o uso simétrico do nome préprio (diga-se de passagem, uso mais
pertinente em fal circunsténcia e mais de acordo como propdsito dainteraciio).
Nesses dois trechos, pretendemos mostrar de que maneira podem senegodiar,
através da manipulacio das formas de tratamento, asidentidades contextuais
das duas partes presentes (e correlativamente, suas posicdes respectivas).

Debate 1: Fabius/Chirac (eleigbes legislativas, 1985)

Ch1 - a tatica que consiste em querer continuamente, porgue se
sente incomodade, interromper para tentar desestabilizar o
adversario, ndo adianta nada. Pois, certamente nio é o Sr., 5r.
Fabius, que vai me desestabilizar, o Sr. sabe [...]. Desse ponto de
vista tenho pelo menos tanta experiéngia quanto o Sr. e por

causa disso ndo corro o risco
F1-05r. tem mais experiéncia
Ch2 - entéo, faca o favor, faga o favor de me deixar falar, de

parar de intervir incessantemente, um poti¢o como um cigzinho
que ladra nfo é mesmo

F2 --Olha, queria lhe lembrar que o Sr. estd falando com o pri-
meiro-ministro da Franca

Ch3-nagl...Jestoumedirigindo ao Sr. Fabiits, representante do
partido socialista.

Se é verdade que Fabius goza de uma certa superioridade de status
em relacdo a Chirac, este, por sua vez, possui também tuma vantagenm: tem
“mais experiéncia” do que Fabius - é uma raposa velha da politica e,
sobretudo, da midia (ndose trata de seu primeiro debate desse tipo), ao passo
que Fabius &, sob esse aspecto, um estreante. Assim, constata-se que 0s dois
protagonistas (Chirac primeiro em Chl, depois Fabius em F2) vdio, cadauma
sua vez, alegar superioridade “extra-interacional” como meio de tentar
garantir adominagio “intra-interacional”.

Oepisddio que precede o trecho que nos interessa se caracteriza por
incessantes interrupgbes de Fabius (ou seja, por uma negociagdo dos furnos
de fala). E af que Chirac produz uma espécie de desenvolvimento
argumentativo cujo teor € o seguinte: para queas interrupces “surtamefeito”
{quer dizer, cheguem a “desestabilizar” o adversario), ainda é preciso que
elas provenham de um “interruptor valido” e competente: ora, 0 Sr. é apenas
um novato e um sofrivel debatedor; portanto, suas interrup¢des “néo
adiantamnada”; por causa disso, pare comessejoguinho intitile desagradavel
edeixe-me falar.

Assim, Chiracé o primeiro a se valer de sua superioridade contextual:
ele exibe suaidentidade de debatedor competente (“Tenho pelo menos tanta
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Y N. do T. O termo de fate
utilizado por Chirac,
“roquet”, traduzido por
cdozinlio que Iadra, é definifo
pele diciondrio Petit Robert,
1991, da seguinte forma:
"ROQUET: 1° Pequeno cic
proveniente do cruzamen-
to de um pequeno dinamar-
qués e de um tipo pequeno
de dogue. 2° Pequeno cio
mal hwumorado gue late por
qualquer maotivo”.

experiéncia quanto o 5r.”: enunciado do tipo (1) de acordo com nosso
esquema). Fabius, bomjogador, aceita imediatamente essa proposicio e chega
até a traduzir a litote de Chirac, levando-a ainda mais longe (com uma certa
ironia, pois o argumento da experiéncia, quer dizer, aidade, €, nesse contexto,
uma faca de dois gumes): “OSr. tem mats experiéncia”.

Nessa réplica, Chirac adota wm tom de bastante desprezo (“pois,
certamentenao€ o 5r,, Sr. Fabius, [...], 0 5r.sabe”), mas a aparéncia de policez
é preservada (“entdo faga o favor de me deixar falar”: a solicitagio é formulada
indiretamente, por meio de um contemporizador); pelo menos até o terrivel
golpe final (in cauda venenum):“um pouco como um cdozinho que ladra®?,
ndo é mesmo” - Com essa comparagao visivelmente insultante, Fabius nao
foisomente “desestabilizado”, ele foi completamente arrasado: ei-lo reduzido
ao estado canino (um vira-lata, ainda por cima, e miniisculo), e sua fala, a0
estado de umlatido inane e histérico.

Evidentemente, Fabius ndo pode aceitar essa proposta de identidade
infamante (enunciado do tipo (3): “eis como o vejo”). Chirac acaba de cometer
emrelagdo a ele um crime de lesa-majestade, resta-The invocar sua majestade
ultrajada: “Olha” (marcador que indica geralmente, nos debates politicos em
especial, uma tentativa de recuperacio de uma posicio alta anteriormente
ameacada: Fabius sentindo-se ferido em seus brios,) “queria the lembrar que
o 5r. estd falando com o primeiro-ministro da Franga”, enunciado (do tipo
(1), de fato extremamente majestoso e enfatico, com uma auto-designagéo
pela terceira pessoa e uma expansio suplementar, “da Franga” {masela
sugere que, ac insultar Fabius, €, por metonimia, toda a Franca que Chirac
acaba de insultar).

O “nao” de Chirac ndo pde evidentemente em jogo a verdade
(incontestavel) dessa observacio, massua pertinéncia contextual: aqui-agora,
0 5r.ndo é (= 05r. néo fala enquanto) primeiro-ministro, mas representante
do Partido Socialista. Ao dizer isso, Chirac teria razao, é claro - anio ser,
entretanto, pelo fato de, por ter ele préprio tomado liberdades em relagio ao
script do debate ao se permitir a intervengdo do “cdozinho que ladra”,
encontrar-se emma posigao para dar ao seu parceiro umaatlade boa conduta
interacional: toda interago é umjogo de acBes e reagdes e quando Pl chega
acometer uma infracio referente a tais ou tais regras conversacionais, P2 se
acha, por consegtiinte, mais ou menos autorizado a cometer por suavez, a
titulo de represdlia, alguma falta em relaciio &s regras normais dojogo (temos
pouco antes doviltimo trecho transcrito wm outro exemplo desse principio
muito geral, quando Fabius retruca: “Sim mas gostaria que ele respondesse”,
arepreensdo domoderador “Deixe o Sr. Chirac falar”).

Debate 2: Chirac/ Mitterrand (elei¢bes presidenciais, 1988)

M1 - [...} Continuo a chamd-lo de Sr. primeirg-ministro, pois é
assim que o chamei durante dois anos. g porque o 5r. 0 é. Pois
bem, enquanto primeirc-ministro, constatei que o Sr. tinha, e é
justo dizé-lo, qualidades muito concretas; o Sr. ndo tinha im-
parcialidade, nem senso de justica nas questdes do Estado.
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B Contradigio que lembra
(ora, sabe-se que Milterrand
era wm grande leitor de
Stendhal) o seguinte trecho
de A Cartuxe de Parma
(1972, p. 206) :

~—{...] Vossa Exceléncia &
mais ou menos de met: ta-
manho, mas mais magro.

—Por favor, ndo me chame
mais de Exceléncia, isso
pode chamas a atengao,
—Sim, Exceléncia, respon-
deu o cocheiro.

Ch1 - Permita-me apenas dizer-lhe que, esta noite, ndo sou o

primeiro-ministro, e 0 Sr. ndo é o Presidente da Repblica. So-

mos dois candidatos em pé de igualdade e que se submetem ao

julgamento dos franceses, é a tinica coisa que conta. Permita-me
portanto de chama-lo de Sr. Mitterrand.

M2 -Mas o Sr. tem totalmente razig... Sr. orimeiro-minisire.

Dessa vez Chirac tornou-se primeiro-ministro - mas estd diante de um
adversdrio mais forte ainda: o Presidente da Reptiblica em pessoa. Interessa-
lhe, por conseguinte, como anteriormente, que os titulos sejam evitados
durante a troca, a0 passo que seu adversario, ao contrario, tem interesse em
utilizé-los. E de fato, Mitterrand nao se abstém de dirjgir ao seu intexlocutor
a férmula “Sr. primeiro-minisiro”, emprego quejustifica com dois argumentos
relativamente especiosos {deixando de evocar a verdadeira razdo dessa
escotha, a saber: ela marca e lembra o status inferior de Chirac): a forca do
habito (e Mitterrand acrescentaen passani que, em dois anos, teve todo o

‘tempo de constatar as “qualidades muito concretas” de Chirac “enquanto

primeiro-ministro”, mas também seus defeitos néo menos concretos, enguanto
Presidente da Reptiblica evidentemente, mesmoquendo odiga abertamente);
eigualmente averdade objetiva: “0Sr. 0 €” - notavel ma-fé de Mitterrand, que
fingeignorar que umatributo objetivamente verdadeironéo é necessariamente
pertinente nesse contexto...

Cabe assim a Chirac lembrar-lhe: “esta noite, ndo sou o primeiro-
ministro[...]”. Chirac tem, neste caso, incontestavelmente razio, como, por
sinal, o admite Mitterrand (“Mas o Sr. tem totalmente razao...” ). Mas este, em
seguida, lan¢a de modo surpreendentea férmuia de tratamento (“Sr. primeiro-
ministro”), que vem confradizer e anular de maneira descarada aquilo que
ele admitia no inicio do enunciado®®. Assim, o alinhamento de Mitierrand
eraapenas wn pseudo-alinhamento, e a vitdria de Chirac, uma purailusio.

Esses dois trechos lustram de modo particularmente claro o fato de
quee todo sujeito se define por um conjunto de atributos, os quais nao podem
ser todos “expostos” da mesma forma emn um dado contexto: tudo depende
do papel que o sujeito assume na interacdo em curso, papel esse que é
especificado pelo “script” préprio daquela interacgo. Mas os scripts admiterm
uma grande margem de imprecisdo dentro daqual vao poder se desdobrar os
processos negociativos. Vimos como os protagonistas do debate se
empenhavam em explorar as bordas do quadro interacional, tentando, por
exemplo, 0 uso de um Htulo, o recurso a um argumento de autoridade, ou
ainda umqualificativo insultante, ou uma tirada particularmente audaciosa;
sao praticas um tanto “extremas” nesse contexto, mas poucoimporta, posto
que o verdadeirojuiz e drbitro nessas circunstancias é o piiblico. No caso, a
atitudede Fabius, queinterrompia a todo momento’, trazendo em desespero
de causa o argumento de seu status, foi geralmente pouco apreciada pelos
comentaristas; quanto a tirada bastante ousada de Mitterrand, ela fez a Franca
inteira rir, ¢ quem sabe, talvez tenha rendido ao seu autor alguns votos
suplementares...
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¥ Exatamente 91 vezes em
uma hora e meia de debate,
niimero este quatro vezes
superior ao das interrup-
¢bes, em sua fala, feitas por
Chirac. (Ver Trognon &
Larrue 1994 : 63).

3. Conclusdes

Oexemplo anterior mostraque asnegociacdes deidentidade conduzem
anegociagio darelagiio interpessoal e dos lugares assumidos reciprocamente

(uma vez que o primeiro debate traz a fona:

Chirac: “soi: mais experiente gue o Sr., portanto sou superior ao

Sr-”,

Fabius: “nada disso, eu € que sou superior ao Sr., pois sou seu
primeiro-ministro”; '

e o segundo debate:

Mitterrand : “o Sr. € meu primeiro-ministro, porisso sou superi-
oraoSr.”

Chirac : “nada disso, somos dois candidatos em pé de igualda-
de”);
0 que apenas atmmenta a importancia desse tipo de negociagic, importancia
sublinhada por intimeros psicélogos e socidlogos interacionistas, como
F. Flahault, P. Watzlawick, ou E. Goffman, para quem a interacéo pode se
definir como um “confronto de defini¢es de si reivindicadas e atribuidas”
(ver Quéré 1989: 63). Tentamos também mostrar que existem algumas
semethancas de funcionamento entre tipos de interagao tao diferentes como
as conversacdes ordinarias, os debates mididticos, os didlogos de teatro, e
também as trocas homem-maquina: em toda parte e sempre, aidentidade de
cada um é o produto de umaconstrugio inferativa, e é dando sinais que se
constréi uma identidade para si-identidade de “fachada” sem dtvida (no
sentido comum, assim como rio sentido goffmaniano do termo), masa
lingifstica interacionista ndio conhece outra, mesmo qtie esteja pronta a
admitir com Pirandello a existéncia de outras formas mais “secretas” de
subjetividade: '
BaLpovino.— Estd vendo, Sr., nds nos construimos, inevitavel-
mente. Vou me explicar. Entro aqui e me torno imediatamente,
diante do 5r., aquele que devo ser, aquele que posso ser. Eume
construe. Isto é, me apresento ao Sr. de uma forma adaptada as
relagBes que devo entreter com o Sr. E o Sr, que me recebe, faz o
mesmo. Mas, no funde, no interior de nossas construcdes le-
vantadas assim uma diante da outra, por trds das persianas e
dos postigos permanecerm, bem escondidos, nossos mais secre-
tos pensamentos, nossos mais intimos sentimentos, tudo o que
somos para nds mesmos, fora das relagdes que queremos esta-
belecer. Consegui me fazer entender? {La volupté de 'honneur, I-
Vi)
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Abstract

Who am I and who are you ? - The concept of
“identity negotintion” in conversational analysis

The analysis of conversations and other kinds of

“verbal interactions (Verbal Interaction Analysis)
can be described as the form of discourse analysis
that is exclusively concerned with dialogical
speech, considered as a collective construction.
In order to succeed in constructing the collective
text, the participants have to reach a certain
number of agreements concerning all the rules
that govern the conversational gmme. If these
agreements are not reached spontaneously, they'll
become the object of explicit or ifmplicit
negotiations during the inferaction.

Thus, the concept of negotiation is of prime
importance in our perspective, since all the
aspects of an interaction may lead to o
negotiation. To begin, I am going fo illustrate
this idea with a small sample of a dialogue. [ will
then focus on a particular type of conversational
negotintions: how do the participants in a
conversation negotiate their identities? I will
present the general pattern that forms the basis
of these negotiations. This pattern will be
illustrated with examples of fictional dinloges
on the one hand (theatre dialogues) and authentic
dinlogues on the other hand (electoral debates).

Keywords: conversations, negotiations, verbal
interactions.
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