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“De tudo ficam trés coisas:

A certeza que estamos sempre comegando

A certeza de que precisamos sempre continuar

A certeza de que seremos interrompidos antes de terminar
Portanto devemos:

Fazer da interrup¢cdo um caminho novo

Da queda, um passo de danca

Do medo, uma escada

Do sonho, uma ponte

Da procura, um encontro”

Fernando Pessoa



RESUMO

O intuito desse trabalho é de analisar a televisdo enquanto meio de comunicagdo de
massa e se ela esta desenvolvendo bem o seu papel. Ou qual é a sua funcdo nesse
inicio do século XXI? Sera que continua sendo a mesma desde quando ela foi criada?
Concomitantemente a essas indagacdes busca-se analisar a influéncia social que ela
produz sobre os telespectadores. Essa influéncia € analisada por programas exibidos
pelo Globo Repdérter, da Rede Globo de televisdo. A televisdo age de forma sedutora,
para que os telespectadores que estdo constantemente em contato possam se deixar
levar pelas emocgdes que ela transmite. Por meio da seducéo o efeito que ela espera é
obtido. Os resultados alcancados foram de que a televisao exerce influéncia social por
meio do emprego de argumentos emocionais. E o envolvimento que ela produz faz com
gue aconteca o encantamento das pessoas. Enfim, a televisdo busca envolver cada vez

mais o telespectador para que ele aceite ser de certa forma dominado.

Palavras-chave:
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ABSTRACT

The intention of this work is to analyze the television while media of mass and if it is
developing well its paper. Or which is its function in this beginning of century XXI? It will
be that it continues being the same one since of when was created? Concomitantly to
these investigations | search to analyze the social influence that it produces on the
viewers. This influence is analyzed by programs shown for the Globo Repérter, of the
Rede Globo de Televisdo. The television acts of seductive form, so that the viewers who
are constantly in contact can leave themselves to lead for the emotions that it transmits.
By means of the seduction the effect that it waits is gotten. E the envolvement that it
produces makes with that the charm of the people happens. At last, the television
searchs to involve each time more the viewer so that it has accepted to be of certain

dominated form.

Word-key:

Television, Social influence, Globo Reporter.
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1 Introducéo

A televisdo proporciona, talvez pela primeira vez desde a religido pré-industrial,
um ritual diario de conteldo altamente atraente e informativo que cria um forte
nexo cultural entre a elite e o resto da populacdo. (GERBNER, 1968 apud
KUNCZIK, 2002, p. 328).

A TV tem de fragmentar cartesianamente as coisas, diluir as dificuldades
porque ela trabalha com unidades simples e compreensiveis. Ela ndo pode
contar com a memoria do telespectador. [...] Primeiro, porque o telespectador
“se perde”; depois porque nao existe principio de continuidade na TV. E o0 meio
de comunicacdo mais elementar que existe, mais simples. (MARCONDES
FILHO, 2000, p. 87).

Poderiamos adiantar que as telecomunicacdes (digam elas respeito ao real e
ao imaginario) empobrecem as comunicacdes do homem com seu meio. E
revelador o exemplo banal da televisdo, que empobrece as comunicacdes
familiares no decorrer da refeicdo. [...] Poder-se-ia aplicar as palavras de
Machado: “Sonhei sem dormir, talvez até mesmo sem acordar. (MORIN, 2002,
p.71).

A televisao influéncia individuos de indistintas caracteristicas individuais, com
diferentes niveis de educacéo e classe social, de vérias etnias e religides, e é
desta forma que atinge as pessoas fisica e psicologicamente. (WENZEL, 2002
apud BACCAGLINI; MONTAGNER, 2005, p. 78).

O que o telespectador ndo sabe € que as emoc¢Bes sdo manipulaveis e nisso a
industria cinematografica ensinou muito bem & TV. Pode-se provocar
artificialmente emocdes de varias maneiras pela TV. (MARCONDES FILHO,
2000, p.86).

Com a televisdo, estamos diante de um instrumento que, teoricamente,
possibilita atingir todo mundo. Dai certo nUmero de questdes prévias: 0 que
tenho a dizer esta destinado a atingir todo mundo? Estou disposto a fazer de
modo que meu discurso, por sua forma, possa ser entendido por todo mundo?
Serd que merece ser entendido por todo mundo? Pode-se mesmo ir mais
longe: ele deve ser entendido por todo mundo? Ha uma missdao dos
pesquisadores, dos cientistas em particular que € a de restituir a todos as
contribui¢cdes da pesquisa. (BOURDIEU, 1997, p.18).

7

Sendo assim, o0 objetivo deste trabalho € analisar esse contexto informativo:
simples, mastigado, massificado e compartilhado nos lares brasileiros. Ou seja, analisar
um documentario que é exibido em cadeia nacional na TV aberta para entender sua

estrutura e como transmite informacao.
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2 Televisao

Neste capitulo apresenta-se as mais variadas formas de se entender o que é a
televisdo, tanto como meio de comunicacdo como uma forma de influéncia social.
Também pode-se procurar entender qual é sua funcdo, como surgiu no Brasil e qual é o

papel que desempenha nessa primeira década do século XXI.

2.1 Historico

A televisdo na década de 1950, tinha as imagens pretas-e-brancas, de ma
qualidade e uma programacdo monétona. Era dificil para a sociedade acreditar que
esse veiculo viesse a fazer parte da cultura dos brasileiros. Mas foi 0 que aconteceu. A
televisdo chegou para trazer mudancas notaveis como a definicdo de noticias,
transformacdo da politica e redirecionamento da vida familiar. (GILDER, 1996 apud
MAHFOUD, 2003).

Imaginava-se que seria impossivel desenvolver um veiculo de comunicacdo que
pudesse atingir a maioria da populacdo. No comeco da televisdo foi complicado
entender a repercussao que esse meio de comunicagao estava causando. Pois, o radio
era a Unica forma de comunicacao que tinha influéncia sobre os lares, com musicas e
entreterimento. (MAHFOUD, 2003).

A partir de entdo, a televisdo passou a ser segundo Ferrés (1998, p.13)

O maior instrumento que jamais existiu. Nenhum outro meio de comunicacao
na histéria havia ocupado tantas horas da vida cotidiana dos cidadéaos, e
nenhum havia demonstrado um poder de fascinagdo e de penetracdo tao
grande.

Nao era de se imaginar que o mundo iria ser visto de qualquer lugar do planeta.
Em algumas décadas, a televisdo passou a fazer parte da vida das pessoas. No Brasil
era cerca de 27 milhGes de aparelhos de televisdo para 13,2 milhdes de linhas
telefénicas. Nao se esperava que a televisdo superasse 0 numero de posses de
telefones. Os desenhos animados, as noticias de politica, os idolos passaram a ocupar
a tela. Esse meio de comunicacdo passou a apresentar e promover inovacdes ao
mundo. (GILDER, 1996 apud MAHFOUD, 2003).
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Priolli (2001 apud CAUDURO, 2003, p. 31) apresenta uma pesquisa relatando
gue “o Brasil possui cerca de 67 milhdes de leitores que consumiam 371 jornais de
circulagéo diaria e mais de 1.500 revistas semanais e mensais”, e ainda, segundo ele,
“dados do IBGE, de 2001, mostram que 96% dos lares brasileiros tinham um aparelho
de televisdo devido a facilidade de adquiri-lo”. E isto fazia com que a televisdo aberta
tivesse programacao gratuita. Somente o radio tinha audiéncia superior, pois havia uma
diversidade maior de emissoras. O radio possui maior numero de emissoras do que a
televisao.

O advento da televiséo teve inicio com Assis Chateaubriand, em 1950. Ele que
era “dono dos Diarios Associados, cadeia de jornais e emissoras de radio e realizou seu
grande sonho, com a inauguragéo no dia 18 de setembro, da TV Tupi de Sao Paulo,
PRF-3 TV, canal 3, cuja razao social é radio e televiséo difusora”. (VALIM, 1998, p. 1).

O primeiro programa a ser transmitido e que deu inicio as transmissfes no Brasil
foi “TV na Taba”. Este era considerado um programa de variedade pois, apresentava:
humor, musicais, esportes e mostrava ao publico o que seria a televisdo. (VALIM,
1998).

2.2 TV Aberta

A TV Aberta se caracteriza por uma programacao uniforme. Conforme uma
definicdo feita por Gilder (1996) a televisdo era um sistema de transmissao publica que
pressupostamente todos os homens da face da terra, semelhantes, pudessem se
satisfazer com um conjunto de cerca de 40 ou 50 canais. Gilder (1996) ressaltava que a
televisdo aberta estava enfrentando um problema similar ao da telefonia. Pois, assim
como a telefonia vai perdendo espaco para os computadores a televisdo também
estava passando por dificuldades tendo que se adequadar as necessidades dos
telespectadores.

E isso € mostrado por Gilder (1996 apud PINHEIRO, 1998, p. 3) quando ele

afirma que,
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A TV aberta, nos moldes de que funciona atualmente, ndo sobrevivera no
mundo configurado pelas novas tecnologias, em que se destacam as formas
de comunicacdo interativa.

E ainda para Gilder (1996, p.13) a explicacdo disso é porque

A TV desafia o mais 6bvio fato sobre seus clientes — sua prodigiosa florescente
diversidade [..] A TV ignora a realidade de que as pessoas ndo s&o
inerentemente passivas; dando uma chance, elas respondem e interagem. As
pessoas tém pouco em comum, exceto seus interesses lascivos e seus medos
e ansiedades morbidos. Tendo necessariamente por alvo esse minimo
denominador comum, a televisao piora a cada ano.

Outros autores como Tapscott (1997 apud PINHEIRO, 1998, p. 4) defendem o
fim da televisdo de massa. Ele acha que “a radiodifusdo e a midia de massa estao com
os dias contados, porque estd ocorrendo importantes transformacfes na tecnologia,
nos clientes e nos servigos de radiodifuséo.”

Ja em contra partida a esse pensamento, encontra-se em Porto (1999, p. 3) a

sua definicdo

E importante ressaltar que a televisdo aberta (UHF e VHF) permanecera por
um longo periodo de tempo como o meio dominante (ainda que ndo exclusivo)
de informacgé&o e entretenimento da populacdo no Brasil. No campo da disputa
pelo poder politico, os programas do horario nobre da Rede Globo (as
telenovelas e o “Jornal Nacional”) continuardo a desempenhar um papel muito

importante no processo de agendamento e interpretacdo de temas politicos.

Comparando com os meios “tradicionais” (imprensa escrita e radio), a televisdo
aberta na sociedade brasileira é a principal fonte de informacédo e entretenimento. A
televisdo possui niveis mais elevados de permear quase todas as camadas sociais. 1sso
facilita o seu papel de formadora de opinido para a maioria da populacéo brasileira. No
que diz respeito a area politica, a televisdo tem se destacado como o meio de
comunicacao importante. (LIMA, 1996 apud PORTO, 1999).

Porto (1999) apresenta um relatério da Audiéncia Domiciliar por Horario (ADH)
realizada pelo IBOPE. O universo de pesquisa era a média da audiéncia das redes de
televisdo no Brasil entre 20:00 e 22:00 horas entre os dias 26 de fevereiro de 1996 a 13
de julho de 1997. O resultado mostra que entre 20:00 e 21:00, € o intervalo de hora em

gue mais televisores estédo ligados. E Porto (1999, p. 8) complementa que
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Mesmo os espectadores que tém acesso a TV paga no Brasil tendem a assisti-
la ap6s os programas do horario nobre da televisdo, o que reforca meu
argumento de que a TV aberta continuard a ser a esfera mais importante na
representacao de temas sociais e politicos.

Os indices de audiéncia também revelam uma posicdo dominante da TV aberta:
segundo levantamento feito pelo IBOPE em S&o Paulo em marco de 1997, a televisao
convencional tem 75% da audiéncia no horario nobre (20h), contra apenas 1% dos
canais pagos.

Pesquisas realizadas nacionalmente em 1989 e 1990 revelaram que entre 86% e
89% dos entrevistados declararam que tomam conhecimento dos acontecimentos
politicos através da televisdo. (MOISES, 1992). Essa posi¢édo dominante da televisdo se
evidencia quando se compara com 0s meios de comunicacéo “tradicionais” (a imprensa
escrita e o radio). A televisdo apresenta 0s niveis mais elevados de penetracdo em
guase todos os estratos sociais, conforme mostra a Tabela 1. A tabela pode estar um
pouco desatualizada porque nao foi possivel ter acesso a uma tabela mais recente,

mas é ilustrativa.

Tabela 1 Penetracdo dos meios de comunicacéo por classe social no Brasil
Meio Classe Social (critério ABA)
A (maior renda) B C DE (menor renda)
Televisdo 80% 80% 78% 72%
Radio 71% 67% 65% 60%
Jornais 89% 76% 58% 36%

Fonte: Anuéario Brasileiro de Midia 1994/95.

A partir da tabela nota-se a confirmacao da televisdo como meio de comunicagao
mais presente na vida das pessoas. Percebe-se entdo que a televisédo possui o poder

de influéncia de maior grau entre os meios de comunicacéo de massa.

2.3 Televisdo e Manipulacéo

A televisdo possui a capacidade de atrair as pessoas e 0 seu encantamento é

forte. Esse é o veiculo que mais tem a capacidade de manipular e formar opinido. Ou
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seja, sem que as pessoas percebam, elas sdo envolvidas e captam grande numero de
informagdes e terminam sendo moldadas, na forma de agir e pensar. (GOMES, 1996
apud MAHFOUD, 2003).

O encantamento que a televisdo produz por meio dos relatos e dos depoimentos
prende as pessoas. Elas acabam por se identificar com uma das histérias que estao
sendo exibidas no programa Globo Reporter, objeto de estudo deste trabalho, e tomam
para si as dicas que sdo mostradas acabando por adaptar-se a elas.

Rezende (2005, p. 15) afirma que

Com a possibilidade de moldar esse mundo que se expde ao telespectador
como espetaculo, a TV adquire um poder extraordinario de manipulagdo. O
real € o que a TV mostra. Assim como s6é o que a TV divulga de fato
aconteceu, as pessoas sO tém uma existéncia digna quando se mostram nas
telas.

Essa relacdo entre o meio (televiséo) e o telespectador gera uma cumplicidade e
uma credibilidade. Onde o que vale como verdade sao as informacdes transmitidas e
elaboradas pelos autores e dirigentes das noticias televisivas.

Para Adorno (1995 apud SILVA, 2003, p. 1)

A televisd@o, na formacao cultural, assume duas fun¢Bes: uma deformativa e a
outra formativa. A TV, a partir de sua fungcdo deformativa, contribui para a
divulgagdo de ideologias, bem como dirige de maneira equivocada a
consciéncia dos espectadores, entretanto, este meio de comunicacdo possui
também um enorme potencial de divulgagdo de informacdes e de
esclarecimento.

2.4 Televisdo e Poder

Nesta seccao ao falar de poder faz-se alusdo ao canal de comunicacao por onde
grupos de individuos podem dominar outros. O termo se refere particularmente a fontes,
meios e relacdo de dominio e controle.

Ferrés (1998) se reporta a televisdo como forma de dominar e controlar as
pessoas. Para ele, se a televisdo € dominadora e controladora é porque tem a
capacidade de influenciar. E o dominio é maior porque é exercido com base no fascinio
e na obscuridade, a partir do mascaramento das intengdes e dos mecanismos formais
utilizados, com o qual o telespectador se identifica.

Utilizando a situacdo social e a esfera comunicativa em que se vive, 0

comunicador de massa, ou 0 comunicador da televisdo, pode controlar a opinido da
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populacdo mostrando ao telespectador aquilo que ele anseia assistir e também veicular
informag&o com os desejos e temores do receptor. E tudo isso pode ser utilizado em

favor da televiséo. Ferrés (1998, p. 172) completa

Para que a televisdo exerca seu poder é imprescindivel que tenha
credibilidade, e os comunicadores tém estudado as estratégias capazes de
garantir a credibilidade. [...] Mais do que reflexo da realidade, a televisdo é
espelho da ideologia dominante. Reflete essa ideologia impondo-a,
legitimando-a e expandindo-a.

Ferrés (1998, p. 173) ainda ressalta que

Se a imagem mente, é devido, em boa medida, a que os receptores precisam
ser enganados. E neste sentido, os politicos e os comunicadores sociais,
enquanto protétipos da comunicacdo sedutora, sdo mais eficazes justamente
quando as suas propostas estdo ligadas a desejos e necessidades ja latentes
no povo ou quando proporcionam —reais ou aparentes- aos seus temores e
angustias.

A relacdo de poder se da em grande parte do fascinio exercido entre imagem e
som, uma combinagdo capaz de trazer para perto ndo s6 a mensagem, mas

principalmente tornar intimo e familiar o seu emissor.

2.5 Televisao e Influéncia social

Ao se perguntar para as pessoas por que assistem a um determinado programa,
elas vao responder: “porgue eu gosto”, “porque é interessante”... S0 respostas vagas.
A maioria dos telespectadores ndo sabem o motivo do porqué a televisdo os atrai. A
influéncia por esse meio se da pelo apelo a emotividade, pela capacidade de fascinio e
mediante a seducédo. As historias prendem os telespectadores de tal maneira que eles
se envolvem emocionalmente e comecam a fazer parte delas. O Globo Repoérter traz
consigo essa capacidade de envolvimento das pessoas que estdo assistindo ao
programa com as histérias que estdo sendo contadas. Pois, as pessoas se identificam,
tanto com as mensagens como com os relatos apresentados.

A televisédo tem instrumentos para criar o real, ou melhor, as pessoas acreditam
no que estdo vendo. O que é veiculado, sdo temas que visam satisfazer o maior
namero de pessoas possiveis, na busca por maiores indices de audiéncia. Estimulando

assim a busca por teméaticas sensacionalistas. (LAGO, 1999).
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Bourdieu (1997, p. 29) ressalta que

Insensivelmente, a televisdo que se pretende um instrumento de registro torna-
se um instrumento de criagdo da realidade. Caminha-se cada vez mais rumo a
universos em que o mundo social € descrito-prescrito pela televisdo. A
televisao se torna arbitro do acesso a existéncia social e politica

O efeito de “fazer ver e fazer crer no que faz ver” pode gerar mobilizacdes, ja
dizia Bourdieu (1997). Pois, os acontecimentos cotidianos pela simples forma de serem
veiculados pela televisdo podem estar carregados de implicacdes politicas, éticas etc. E
entdo desencadearem sentimentos fortes resultando em atitudes que podem vir a agitar
a sociedade. Um exemplo foi a queda do entdo Presidente da Republica em 1992,
Fernando Collor de Mello.

Para Silva (2003, p.1),

A televisdo assume papel importante na tentativa de incutir nas pessoas uma
falsa consciéncia escamoteando a realidade, impondo valores, normas e
contelidos ideoldgicos de tal forma que estes tornam-se contetdos Unicos da
consciéncia dos sujeitos. [...] Exemplo claro disto sdo as telenovelas que
povoam o cotidiano das camadas populares, abordando problemas sociais
complexos — preconceito, violéncia, homossexualismo, corrup¢gdo — como
situagbes de facil resolucéo, bastando apenas o envolvimento individual dos

sujeitos, veiculando uma visdo deturpada da realidade e superficializando as
contradi¢Bes sociais.

Conforme Priolli (2001 apud CAUDURO, 2003) e Castells (1999) o individuo
tende a aumentar seu envolvimento emocional pois, 0 que ele esta assistindo vai além
daquela imagem que estd aparecendo na tela. Assim, o individuo recorre a mente
associativa, ou seja, busca no interior dele o que aquelas imagens trazem de
semelhanca com o seu intimo, sua vida, com aquilo que ele é ou sente. E Cauduro
(2003, p.31) conclui

Que a midia televisiva tem presenca cotidiana na nossa sociedade. Sua
influéncia pode ser percebida explicitamente se observarmos a reacdo da
populacdo aos modismos lancados pelas novelas, por exemplo. Entretanto,

seu verdadeiro poder esta relacionado ao ndo explicito, a sutileza com que
somos influenciados por este meio de comunicagao.
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3 Influéncia social

Ser influenciado e influenciar uns aos outros acontece a todo 0 momento. Em
algumas ocasides tem-se a intencédo, em outras, ndo. E isso passa a gerar por vezes
mudanca de comportamento. Para Rodrigues et cols (2001, p.179) a influéncia social se

define da seguinte forma

Quando falamos em influéncia social estamos nos referindo ao fato de uma
pessoa induzir outra a um determinado comportamento. Isso ndo é a mesma
coisa que mudanca de atitude, de vez que uma mudanca de atitude implica
numa mudanga interna e ndo apenas comportamental.

Por exemplo, percebe-se que programas como Globo Repoérter busca a mudanca
de comportamento e nédo e atitude, ou seja, uma mudanga mais superficial. Uma
mudanca temporaria pode-se assim dizer. O programa nao tem tempo suficiente para
fazer uma mudancga profunda no individuo. Uma vez que a todo o momento a televisao
envia novas informacdes ao telespectador e elas precisam ser absorvidas por eles.

Para Gleitman (1999) a influéncia pode levar a adaptacdo da pessoa a um
comportamento que a faz sentir ou estar em sintonia com os outros. O outro exercera
influéncia sobre as pessoas pelo fato de estar presente como espectador.

Uma pessoa tem influéncia sobre a outra. Um exemplo que acontece na
televisdo é o riso. As pessoas que fazem comédia tem conhecimento de que uma
risada d& inicio a outra e assim sucessivamente. O que leva ao uso do riso “enlatado”
na televisao, é que as pessoas que ouvem 0s risos gravados vao rir também. (WILSON,
1995 apud GLEITMAN, 1999).

Sherif (1935 apud RODRIGUES et cols, 2001), comandou uma série de
experimentos relacionados a influéncia social. Um deles concluiu que diante de
estimulos duvidosos, ou seja, que o sujeito fica inseguro, ele passa a acreditar no que
outro fala ou faz. Essa € uma tatica do Globo Reporter. Principalmente nos programas
relacionados a comportamento, apresentando como as pessoas devem agir em
determinada situagdo e o que levar em conta na hora de escolher algo. Os programas
passam a sensacdo, ao telespectador, de sanar as suas duvidas por meio de

“respostas” que sdo apresentadas.
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Asch (1946 apud RODRIGUES et cols, 2001), realizou outros experimentos com
grupos de pessoas. Ele apresentava trés linhas de comprimento diferente. O sujeito
teria que apontar qual era a do mesmo tamanho de uma linha-padrdo. Porém, antes
que O sujeito emitisse a opinido, os aliados do experimentador ja tinham emitido a
opinido deles. A linha apontada por estes aliados era propositalmente a errada. Ele
chegou a concluir que o julgamento errado da maioria se dava por trés razdes:

1. distorcéo da acdo — ndo tinham coragem de serem contrarios a maioria;

2. distorcao do julgamento — achavam que o erro estava neles mesmos. Ou a
visdo deles estavam com problemas ou eles mesmos tinham algum problema;

3. distorcao de percepcao — perceberam a linha errada como certa e optaram por
ela. Mas foi uma pequena minoria que agiu dessa forma.

Ainda abordando como a presenca de uma pessoa influencia no comportamento
de outra, Gleitman (1999), apresenta a facilitacdo social que seria como 0 N0OSSO
comportamento € atingido simplesmente pelo fato de termos alguém presente
independente do que ela fizer. Um exemplo € o conformismo. Seria, literalmente, um
Maria vai com as outras. O individuo segue a opinido dos outros mesmo sabendo que
ele estd errado. E é isso que aconteceu na experiéncia de Asch (1946 apud
RODRIGUES et cols, 2001) os sujeitos se conformaram ou se sujeitaram a acreditar
numa maioria que tinha avaliado a linha.

Concluindo os experimentos, Asch (1946 apud RODRIGUES et cols, 2001)
ressalta perceber claramente a pressdo que grupos exercem e revela como o ser
humano é capaz de modificar a opinido quando presencia opinides de pessoas
semelhantes uma das outras. Gleitman (1999, p. 559), complementa que “por mais
diferentes uma das outras que sejam as pessoas, elas compartilham, todas a mesma
realidade fisica.” Assim € a influéncia que a televisdo exerce sobre a maioria da
populacdo. Normalmente as pessoas acreditam no que o Globo Reporter apresenta.
Pois, a partir do programa elas podem vir a se comportar de maneira favoravel para
conquistar melhor sucesso nas escolhas e decisdes que forem realizadas.

Uma outra contribuicdo para os estudos de influéncia social foi de Kelman (1953
apud RODRIGUES et cols, 2001) que tenta diferenciar dentro do termo trés respostas a

presséo social: a complacéncia, a identificacéo e a internalizacdo. Na complacéncia, o
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individuo sede para néo ser punido ou ser recompensado. Na identificacdo, a influéncia
estad ligada a atratividade. E na internalizardo, se o individuo considerar o que esta
sendo exibido justo, ele cede. Fazendo a analogia das trés respostas a pressao social
de Kelman (1953 apud RODRIGUES et cols, 2001) com as distor¢coes de Asch (1946
apud RODRIGUES et cols, 2001) tém-se a seguinte relacdo: a distorcdo da acdo se
identifica com a complacéncia; a distorcdo do julgamento com a identificacdo e a
distorcdo de percepcdo com a internalizar&o.

Assim pode acontecer com a relacdo telespectador e televisdo. Muitas vezes as
pessoas acreditam ou concordam com a visdo do Globo Repérter porque tem receio de
serem excluidas, por se identificarem com as histérias das personagens que estao
dando o relato delas, ou por acharem que no Globo Reporter elas podem confiar. Os
telespectadores se identificam com as mensagens que o Globo Reporter veicula pois,
0S personagens apresentados tém historias parecidas com a do telespectador. O
apresentador tem uma boa postura diante das cameras e argumentos coerentes,
elementos que fazem com que as pessoas acreditem no programa.

Porém, Gleitman (1999, p. 629) contrasta a afirmacdo anterior dizendo que “a
presenca de outros pode, por vezes, constituir um obstaculo em vez de uma ajuda”. De
acordo com Zajonc (1980 apud GLEITMAN, 1999, p. 631)

A explicacdo é a de que a presenca dos outros conduz a um estado de
intensificacdo de impulso ou ativacdo. Tal intensificacdo resolveria a aparente

contradicdo se afirmassemos que esta reforca a tendéncia para produzir
respostas altamente dominantes.

Quanto mais simples for apresentada a mensagem maior o nimero de pessoas
atingidas. Assim o vocabulario e a maneira da apresentacao interessam para atingir o
publico.

Outra forma de influenciar as pessoas € por meio de ordens. Gleitman (1999, p.

632) afirma que

Um certo grau de obediéncia € um ingrediente necessario para se viver em
sociedade. Em qualquer sociedade, por mais primitiva que seja, alguns
individuos, tém autoridade sobre os outros, pelo menos dentro de uma esfera
limitada.
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Ja French e Raven (1959 apud RODRIGUES et cols, 2001) trazem tipos de
influéncias com bases no poder: poder de recompensa, poder de coercdo, poder de
legitimidade, poder de referéncia, poder de conhecimento e poder de informacao.

a) O poder de recompensa esta na capacidade de alguém ser recompensado caso 0
outro faca o que foi pedido. Exemplo classico é quando um pai promete ao filho um
brinquedo se passar de ano.

b) O poder de coercédo estd na possibilidade de o individuo ser castigado, penalizado
ou sofrer uma sancéo caso o que foi pedido néo seja realizado.

c) O poder de legitimidade esta na capacidade do sujeito seguir uma regra pois,
aguela regra na sociedade é reconhecida como legitima.

d) O poder de referéncia estd no individuo se identificar com uma pessoa de forma
positiva ou negativa. Quando a pessoa se identifica com a outra também é uma forma
de referéncia.

e) O poder de conhecimento € a capacidade que as pessoas tem de seguir o que é
dito pelo profissional. Seja médico, jornalista, economista. A influéncia pode acabar a
partir do momento em que a pessoa deixa de reconhecer, por exemplo no médico, o
especialista e conhecedor que ele é.

f) O poder de informacao acontece quando uma pessoa muda de comportamento ou
atitude devido outra pessoa. Por exemplo, uma pessoa A oferece um produto a outra B.
Esta pessoa A mostra de que forma a pessoa B pode usa-lo. A pessoa A consegue
convencer a B de comprar usando informac6es do produto.

Segundo Hovland, Janis e Kelley (1953 apud RODRIGUES et cols, 2001, p. 130)
€ necessario incentivar uma pessoa para ela mudar de comportamento. “A atitude
desejada deve ser provocada através de incentivos e reforcada para que se incorpore
ao repertério comportamental da pessoa.” E para que 0 receptor passe a aderir a

comunicacao persuasiva, tem que cobri-lo de recompensas.
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4 Comunicacao Persuasiva

A comunicacao persuasiva € uma parte da influéncia social. E é muito importante
para que o receptor absorva as mensagens com mais facilidade.

No dia-a-dia usa-se a persuasdo porém, muitos ndo se dao conta. Um exemplo é
guando se tenta convencer um amigo de ir assistir a um filme, alegando ser este
interessante. Esta € uma forma de seduzi-lo. O tentar convencer é uma forma de
persuasdo. (MOWEN; MINOR, 2003).

A palavra persuasdo vem do latim persuasione, que significa “ato ou efeito de
persuadir. Persuadir, por sua vez vem do latim persuadere, “levar a crer ou a aceitar;
induzir, convencer”. (MICHAELIS, 1998, p. 1606)

Feiges (2000 apud STUCHI, 2004, p. 7) define um persuasor como sendo
“aquele que cria em si proprio um resultado a ser obtido com o outro, onde o esforco de
comunicacéo que envolve o pensamento, as preocupac¢des de tudo o que vive o cliente,
preocupam profundamente o ator que ele encarna.”

Wolf (1999, p. 34) também apresenta o que é persuadir. Para ele “persuadir 0s
destinatarios € um objetivo possivel, se a forma e a organizacdo da mensagem forem
adequadas aos fatores pessoais que o destinatario ativa quando interpreta a propria
mensagem.” Ou melhor, a comunicacdo persuasiva ndo é uniforme. Ela varia de
individuo para individuo. Para ter eficacia na persuaséo o sistema de mensagem vai
oscilar de acordo com o publico que se deseja convencer. Assim € Globo Reporter.
Pois, a cada semana é apresentado um assunto. Sendo assim, ele procura na
diversidade de temas satisfazer o maior nimero de pessoas possiveis. E a cada novo
programa atingir um publico amplo abordando assuntos como: a velhice, saude,
alimentacdo. Ele consegue alcancar grande audiéncia devido aos temas que séo de
interesse de todos seja jovens, adultos e as pessoas de idade mais avangada.

Bellenger (1987 apud STUCHI, 2004), apresenta também a retérica como forma
de persuasdo. A retorica diz respeito a arte de falar bem. A retérica chegou para fazer
com que a participacdo e o interesse dos ouvintes fosse despertado para os temas
destacados principalmente quando havia reunides politicas frente aos juizes. O uso da

retérica na atualidade ndo é o mesmo da época em que teve origem. Apesar da
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persuasao continuar presente ocupando grandioso espago nos meios de comunicacao
de massa, as mensagens veiculadas precisam ser estudadas para provocar no
telespectador: seducdo, mudanca de comportamento e informacéo. (STUCHI, 2004).

Quando se persuade bem uma pessoa se usa a retérica. E Aristoteles (1999
apud STUCHI, 2004) ressalta que exprimir 0 pensamento por palavras, € como se fosse
orientar alguém a redigir um texto persuasivo. Ou seja, a retdrica tem haver com a
persuasdo. Pois, na fala da persuasao tem-se a pretensdo de conseguir algo assim
como a retérica. Essa pratica da retorica constitui um dos principais recursos
ocasionadores da persuasédo. Sao trés os pontos de destaque: ethos — sentimentos do
orador; pathos — emocé&o do auditorio e logos — argumentacdo. Segundo Rebould (2000
apud STUCHI, 2004), o recurso mais importante na arte de falar bem € a argumentacao
pois, € nele que se empregam 0s principios da técnica de retorica, retérica essa usada
no convencimento das pessoas.

Essas ferramentas sdo usadas na producdo do Globo Reporter. O ethos, seria
como o apresentador do Globo Repoérter passa a informagéo, o tom de voz, a forma de
se gesticular. O péathos, como os telespectadores receberdo essas mensagens, de
forma emocional. E o logos, quais foram os argumentos utilizados para que o
telespectador se identifique com a histéria que contada. Esses instrumentos sdo usados
cotidianamente na televisao.

Para que o comunicador tenha sucesso na comunicagcao persuasiva tem que ter:
credibilidade e competéncia. A experiéncia realizada por Hovland, Janis e Kelly (1953)
foi um estudo para os Estados Unidos e é o estudo mais famoso de Hovland. (1953).

Hovland et cols (1953 apud RODRIGUES et cols, 2001, p. 132) “tratam da
influéncia da credibilidade do comunicador dizendo que, de fato, as intencdes, 0s
conhecimentos e a credibilidade inspirada pelo comunicador séo variaveis importantes
no que concerne a eficacia da comunicagdo persuasiva.” Porém, no Brasil, um estudo
feito por Prado et cols (1981 apud RODRIGUES et cols, 2001) ndo manifestou esta
eficacia do comunicador.

Apos ter conduzido mais de 50 experiéncias, Hovland (1953) conclui que embora
os filmes que eram mostrados para os soldados americanos, da Segunda Guerra

Mundial, sucedessem em aumentar o conhecimento deles, afetou pouco nas atitudes
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dos homens sobre o inimigo ou comportamento de cada um. Os soldados estavam mais
ansiosos para morrer pela América apos ter prestado atencdo aos documentarios do
que eram antes das experiéncias. As experiéncias mostraram também que os soldados
mais inteligentes aprenderam mais sobre o filme, analisaram as idéias mais
completamente e estiveram mais persuadidos por argumentos que mostravam os dois
lados da situagdo do que os que viram a situacado de forma simples. Mas, Hovland
(1953) descobriu que os argumentos simples eram mais persuasivos com a populacao
gue concordou inicialmente com o ponto de vista do governo, mas 0s argumentos que
mostravam o0s dois lados eram mais eficazes em persuadir as pessoas que
discordavam inicialmente. Sua pesquisa sobre a Segunda Guerra Mundial mostrou a
complexidade dos fatores envolvidos na comunicacdo e na persuasao.

A complexidade da persuasdo estd sendo mostrada a todo instante. E o
vendedor da loja que tenta vender um produto, os apresentadores de televisdo que
guerem convencer o telespectador a acreditar naquilo que ele esta relatando. Assim o
telespectador toda vez que assiste a um programa esta sendo convencido a toma-lo
como verdade. (STUCHI, 2004).

4.1 Comunicagao persuasiva na mensagem

Um ponto necessario a ser considerado na persuasdo € que a mudanca de
comportamento sO0 ocorre dependendo de como o receptor leu a mensagem. As
mudancas podem acontecer no ambito: afetivo (sentimento), cognitivo (opinides,
conhecimento) e comportamentais (conativo). (STUCHI, 2004). Segundo Stuchi (2004,
p. 18),

A persuasdo como um processo de influéncia pode estar associada a pratica
de uma acéo intencional e calculada, ou influéncia esponténea e involuntaria
(encanto pessoal, carisma, prestigio, seduc¢do); pode ser realizada sob efeito
da demonstracdo, pesquisa de prova, recursos a emogao ou seguir
estratagema.

Ao comunicar uma mensagem, tem-se 0 anseio de que as pessoas tenham
aderido a ela. Mas a persuasdo s6 vem a acontecer se tiver existido a cumplicidade, a

identificacdo. Segundo Stuchi (2004, p. 14), “O emissor/persuasor terd que controlar o
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processo da interagdo para que haja um consentimento ideal, ou seja, o persuadido
devera ter a impresséao de se ter convencido sozinho.”

As mensagens além de ter contetdo precisam ser bem estruturadas. Ao mesmo
tempo a estrutura do programa, altamente elaborado, deve conter referéncias do
namero de vezes que a questdo principal da mensagem pode ser reprisada. Pois, a
insisténcia se faz necessaria para que aconteca o aprendizado. Porém, como tudo tem
limite, as repetices também tém. (MOWER; MINOR, 2003).

O Globo Reporter a todo instante reforca o tema que esta sendo explorado no
programa. Por meio de depoimentos que fazem parte do tema mas de angulos
diferentes. E do apresentador que a cada bloco retoma as questdes ja vistas e que
desenvolve um gancho apresentando as que serdo exibidas a seguir. O reforco é
sempre bom pois, ele localiza o telespectador sobre o que estd sendo mostrado. A todo
instante com o chamado efeito de zapear, que é a troca de canal por meio do controle
remoto, tem telespectador que estd comecando a assistir o programa naquele
momento, por isso convém situd-lo no assunto. O telespectador tem que se sentir
convencido de que o programa vale a pena ser assistido. Assim, ele tem que se sentir
ambientado e tem que se identificar com o que esta sendo exibido.

Mower e Minor (2003) explicam como acontece a comunicagao persuasiva. Ela
inicia-se na fonte que depois envia a mensagem. Mensagem esta podendo ser
transformada em um cdédigo de varias maneiras. Dependo de como se quer que a
mensagem chegue ao receptor pode ser definido o meio, o canal. Logo depois chega
ao publico que a interpreta. O publico por ter caracteristicas diferentes como sexo,
personalidade, conhecimento no tema abordado, tem diversas formas de reacdo a
mensagem emitida. As mensagens apresentadas pelo Globo Repérter visam atingir as
pessoas que estdo diante da tela da televisdo. Mesmo o publico tendo caracteristicas
diferentes, a mensagem tem que despertar algum sentimento. E se possivel de
aceitacdo ao que esta sendo mostrado. Concluindo assim, o ciclo da mensagem
persuasiva.

Valendo-se das caracteristicas da mensagem Rodrigues et cols (2001) mostra
formas de apresentar a comunicagdo persuasiva. Esses instrumentos séo validos

quando se analisa o que esta sendo dito pelo comunicador. Eis alguns:
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a) Primeiro o argumento mais importante depois o de menor importancia.
Os argumentos devem ou nao ser em primeiro lugar? Os argumentos devem ser
usados do menos importante para o mais importante. Hovland et cols (1953 apud
RODRIGUES et cols, 2001) concordam com essa ordem. Segundo eles, argumento
mais forte s6 vai ao inicio quando a audiéncia esta baixa. No sentido do mais fraco para
o forte € mais eficiente.

b) Argumentacdo com conclusdo e argumentacédo deixando a concluséo
subentendida. Segundo Aronson (1995 apud RODRIGUES et cols, 2001) o que
desempata duas opiniées € o fator tempo. Com a situacéo de igual para igual o que vai
decidir na tomada de decisdo é: qualidade de argumentacdo, caracteristicas dos
oradores, modo de falar, etc.

c) Argumentos pros do que se pretende ou também incluir argumentos
contrarios ao que se deseja. O que fazer, apresentar a comunicacdo de um sé angulo
ou de aspectos diferentes? Depende da audiéncia inicial para decidir o meio mais eficaz
de transmitir um fato. Hovland et cols (1949 apud RODRIGUES et cols, 2001, p 135)

sugerem que

Se a audiéncia € a favor da comunicacdo apresentada, a forma unilateral é
mais eficaz [...] o fato de ter ouvido ambos os lados da controvérsia tem, por
assim dizer, o efeito de inocular a audiéncia contra futuras tentativas de
persuadi-la na direcdo oposta a primeira comunicacao.
A Tabela 2 demonstra que apresentar os pontos de vista sobre um determinado
tema serd mais eficaz se as pessoas estiverem familiarizadas com o assunto e usar
argumentacao unilateral se as pessoas nao tiverem afinidade ou conhecimento do

tema. (CHU, 1967 apud KUNCZIK, 2002).

Tabela 2 Resultado do uso de argumentos bilaterais ou unilaterais

Grupos com maior educacao Grupo com menor educagao

Inicialmente Mesma Inicialmente Mesma

opostos opinido opostos opinido
Argumentos unilaterais 30% 39% 44% 64%
Argumentos bilaterais 44% 54% 51% -3%
Diferenca no efeito 14% 15% 7% 67%

Fonte: KUNCZIK, 2002, p. 300
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d) Argumentos emocionais ou somente racionais. A forma de comunicar
pode ser usando 0s argumentos: racionais ou emocionais. A comunicagéo de natureza
emocional pode surtir maior efeito. O telespectador tende a aceita-la com maior

facilidade. Pois,

Uma comunicag¢do de natureza emocional pode despertar mais atengcédo ao
conteddo da comunicagdo, pode motivar mais o recebedor a entender a
esséncia da comunicacdo e pode facilitar a aceitacdo das conclusfes
sugeridas. (HOVLAND et cols, 1953, apud RODRIGUES et cols, 2001, p. 137)

Para confirmar o sucesso do uso de argumentos emocionais Rodrigues et cols
(2001) destaca um experimento de Hartmann (1936). Foi com relacdo na época de
eleicdo. Um distrito eleitoral, foi repartido em trés agrupamentos. Em um foram
distribuidas propagandas com mensagens de natureza emocional, no outro,
mensagens com argumentos racionais e, no ultimo, ndo foi dado nenhum panfleto ou
propaganda. O candidato conseguiu maior nimero de votos no local onde tinha
distribuido panfletos com mensagens de cunho emocional.

Transcrevendo Ferrés (1998, p. 63):

Para os profissionais da comunicacdo persuasiva, a via emotiva tem uma dupla
vantagem sobre a via racional: € mais divertido, o que facilita uma atitude de
abertura por parte do receptor, e ndo desperta receios ou mecanismos de

defesa, porque o receptor ndo € totalmente consciente de que estd sendo
influenciado, pensa que esta se divertindo, apenas.

Ferrés (1998, p. 41) afirma que “o interesse do espectador televisivo se baseia
nesta capacidade de mobilizar os sentimentos mais intimos do espectador, de implica-lo
emocionalmente na histéria, permitindo-lhe elaborar seus conflitos internos.” E para que
0 emocional seja tocado, o psiquismo do telespectador se foca nos personagens, que
sdo de forma inconsciente a representacdo das tensbes e conflitos, esperancas e
desejos, angustias e temores desse telespectador.

Depois do emocional ser ativado acontece a identificacdo, que € quando o
telespectador assume o ponto de vista do personagem, como sendo o reflexo do que
esta vivendo ou de anseios e aspiracdes. Ferrés (1998) complementa dizendo que na
televisdo quando se atinge o emocional, o individuo acaba sendo influenciando nas

crengas, nos desejos, nas decisdes e no comportamento.
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Ferrés (1998) exemplifica como o emocional € importante na televisdo pois, ela
traz para o telespectador o que ele pede: amor, 6dio, alegria, vontade de chorar. E a
emocao diante desses sentimentos se converte em significacdo tornando o
telespectador participante da histéria contada.

e) Argumentos que levam ao medo ou que ndo fazem esse tipo de
argumentacao. No uso de apelos de medo para que as mensagens tenham mais
efeitos, ela tem que oferecer:

1 — Orientacdo como o lidar com os problemas e soluciona-los;

2 — Indicacédo de como sera possivel de resolver os empecilhos;

3 — Impedir que as noticias sejam assustadoras e que os telespectadores fiquem
assustados.;

4 — Impedir que as mensagens de medo sejam passadas ao telespectador pois, trazem
baixa-estima.

f) O uso das figuras de linguagem € para que o0 pensamento expressado
seja melhor entendido. As figuras de linguagem como a rima, a hipérbole, as
metaforas e a ironia sdo usadas para tornar a comunicacdo mais simples e
interessante. Mower e Minor (2003), exemplificam o uso desse tipo de recurso. Foi em
uma campanha do remédio Pramnol. A propaganda mostrava um cinto de seguranca e
a fivela era a caixa do remédio. Com o uso de efeito visual, a metafora quis dizer que o
remédio servia como cinto de seguranca pois, a pessoa ficava bem dentro do carro.

Essa metafora aumentou a confianca do consumidor com relacdo a marca.

4.2 Comunicacao persuasiva na fonte

A fonte, a pessoa que envia a mensagem, como sendo o inicio da comunicacéo
tem grande importancia pois, € a partir dela que os resultados aparecem. O grau de
credibilidade da fonte esta relacionado com maior ou menor crédito que o telespectador
vai dar aquela informacéo. Por exemplo, o jornal New York Times tem mais influéncia
do que os outros, nos Estados Unidos, pois, os criticos do jornal tem muita credibilidade

da populacao. Na televisdo determinados apresentadores sdo mais respeitados do que
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outros. Serd que a aparéncia fisica, o tom da voz, a forma de ler, a forma de expresséao
do rosto pode influenciar? (MOWER; MINOR, 2003).

Para comprovar a importancia da fonte Hovland e Weiss (1951 apud
RODRIGUES et cols, 2001), fizeram outro experimento. Apresentou comunicagcdes
iguais porém, com diferentes fontes. Para alguns a fonte era de alta credibilidade, para
outros a fonte era de baixa credibilidade. O resultado, por meio de um questionario
preenchido pelos participantes, indicou que a fonte de alta credibilidade constantemente
gera mais mudancas de atitudes.

Staelin (1978 apud MOWER; MINOR, 2003), resume porgue as fontes de alta
credibilidade dao melhores resultados do que as de baixa credibilidade:

1 — Sugerem mais mudancas de comportamento;

2 — Afastam a producéo de polémica;

3 — As atitudes mudam mais para o lado positivo;

4 — H& maior possibilidade de usar algo que tenha ameaca, tanto fisica quanto social.

Segundo Guzzardi (1979 apud MOWER; MINOR, 2003), a atratividade fisica da
fonte também é importante. E a aparéncia fisica do comunicador. Quanto mais
sedutores os comunicadores sdo, mais podem mudar a conviccdo das pessoas. No
estudo dele pessoas atraentes e pessoas pouco atraentes anunciaram uma marca de
café e de perfume. A pesquisa mostrou que os modelos mais encantadores
despertaram mais o intuito de comprar o produto.

Outra caracteristica que se pode ressaltar € a amabilidade da fonte, a simpatia
gue o comunicador passa. Quanto mais agradavel a fonte ou quando transmite idéias
semelhantes a do publico, mais aceita ela é. (ANDREWS; NETEMEYER, 1996 apud
MOWER; MINOR, 2003).

“Em resumo, celebridades sdo simbolos culturais. Quando a celebridade faz o
elogio de um produto em um comercial, criam-se associagcdes de maneira que 0S
significados derivados culturalmente possam ser transferidos para o produto”,
(MOWER; MINOR, 2003, p. 171).

Sabendo que a comunicacdo persuasiva esta presente na constru¢cdo do senso
coletivo, pretende-se inseri-la no contexto da argumentacdo da presente pesquisa,

como aliada a partir do documentario Globo Reporter.
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5 Documentario

Para se falar sobre o objeto de estudo do presente trabalho, que € o
documentario Globo Reporter, precisa-se entender como o documentério influencia na
vida das pessoas e qual é a sua definicao.

O documentério é relativo a documento. Filme, geralmente de curta-metragem,
gue registra e comenta um fato, um ambiente ou determinada situacao.

Para Zandonade e Fagundes (2003, p. 8) o documentario é importante “na
construcdo e divulgacdo do conhecimento, além da possibilidade de desenvolvimento
de uma participagao ativa de uma determinada comunidade a partir da utilizagcdo do
género, em especial, no ambito jornalistico.”

Segundo Zandonade e Fagundes (2003, p 16), sdo poucas as bibliografias
especificas sobre o género. Porém, “é consenso entre os pesquisadores, afirmar o
aspecto pessoal do documentéario que age sobre determinada realidade ao retrata-la,
seja em video ou em filme”.

Apesar das definicbes serem diversas, os documentaristas concordam que a
funcdo do documentario € de estabelecer um elo de ligacdo entre os receptores das
mensagens transmitidas e o realizador da obra. Fazendo com que aconteca empatia
capaz de propiciar reflexdo sobre os acontecimentos diarios que nos rodeiam.
(ZANDONADE; FAGUNDES, 2003).

Sendo assim, a producdo do documentario assume um carater autoral. A
jornalista Duarte (2003 apud ZANDONADE; FAGUNDES, 2003, p.16), afirma que “o
documentario € o programa jornalistico que tem um olhar autoral, que de qualquer
forma, coloca questdes para quem assiste”. E ressalta ainda que “espalha idéias,
pensamentos pelo ar, para que deles alguma coisa frutifique, ainda que néao se
perceba, ainda que néo se veja, nem saiba.”

Penafria (2005 apud ZANDONADE; FAGUNDES, 2003, p. 16), ressalta que o

género tem o papel de

Incentivar o dialogo sobre diferentes experiéncias, sentidas com maior ou
menor intensidade. Apresentar novos modos de ver o mundo ou de mostrar
aquilo que, por qualquer dificuldades ou condicionalismos diversos muitos ndo
véem ou lhes escapa.
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Os documentarios sao realizados com partes do que € real, procurando refletir e
compreender minunciosamente a questado abordada. Deixando para o telespectador se
identificar de acordo com o0 seu contexto social, econdmico politico e cultural.
(ALTAFINI, 1999 apud ZANDONADE; FAGUNDES, 2003).

Pode-se observar que os documentarios possibilitam grande variedade de tema.
E assim Penafria (1999 apud ZANDONADE; FAGUNDES, 2003, p. 16) d& a definigdo

da arte de realizar um documentario como

Expulsar o pulsar da vida das pessoas e dos acontecimentos no mundo no
écran é o que o documentério tem de mais gratificante para nos oferecer. E,
sem ddvida, um modo de incentivar um conhecimento aprofundado sobre a
nossa propria existéncia.

Zandonade e Fagundes (2003, p. 16) completam afirmando que “o video
documentario se preocupa com a contextualizacdo dos fatos [...] Dessa forma, acredita-
se que ele constréi uma visdo mais ampla da realidade e possibilita a compreenséao e
reflexdo sobre as mensagens transmitidas”. Depois de ser ressaltado qual é o objetivo e
como é um documentario. Pode-se exemplificar abordando o Globo Reporter.
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6 Método
Amostra

O principal requisito para a escolha do Globo Repérter para andlise é por ser um
programa apresentado na televisdo aberta podendo assim ser feito um melhor estudo
com relagdo a influéncia social que ele exerce sobre as pessoas. Critérios como ser um
programa de grande aceitacéo por parte da populagcédo, ser um programa nos moldes de
um documentério, ter audiéncia significativa, ter temas de interesse publico, ser
conveniente além do programa ter grande credibilidade também fizeram parte.

Fizeram parte da amostra 2 programas gravados do Globo Repoérter. Sendo o
primeiro de dia 07/04/2006 e o segundo do dia 21/04/2006. Os programas foram
gravados apoés a escolha do tema.

Material e Método

Os materiais usados na pesquisa foram lapis, caneta, papel, video, televisédo e fita VHS.

Procedimentos de analise

ApoOs a gravacao desses dois programas eles foram assistidos diversas vezes e
descrito. E entédo analisada as historias do documentario, trabalhando o foco dado.

A andlise realizada na presente pesquisa sera a de conteldo e estrutura
(BAUER; GASKELL, 2002). Ao descrever o texto televisivo deve ser levado em
consideracdo o que € visual: as tomadas de posicdo, as falas, as cenas, imagens,
sequéncia de fala enfim o que compbe o cenario televisivo. A analise pode ser
entendida como a relagéo entre linguagem e o conjunto de sinais emitidos.

Foi selecionado para a analise os elementos: especialista, depoimento dos
personagens, reporter e outros. Esses foram os elementos que se destacaram.

A contagem de tempo foi uma forma de comecar a analise para poder chegar a

um resultado do que influenciava no Globo Reporter.
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7 Resultados

O programa Globo Reporter da Rede Globo de Televisdo € exibido
semanalmente, nas sextas-feiras, as 21h45min. Com 45 minutos de duracdo, o
programa é dividido em cinco blocos e possui apenas um apresentador. E mostrado ao
telespectador, logo no inicio imagens das reportagens que serao assistidas ao longo de
sua exibicdo. O cenério é em terceira dimensdo, onde o apresentador pode passear
entre as imagens virtuais.

Apesar de ser um programa jornalistico, o Globo Reporter € muito diferente dos
telejornais diarios, justamente por sua periodicidade semanal. A proposta do programa
€ apresentar um Unico tema ou uma reportagem especial sobre um acontecimento
relevante da semana. O programa apresenta muitas reportagens de comportamento e
documentarios sobre reino animal, natureza, culturas.

O Globo Reporter assume o papel de documentar fatos histéricos: € como se
fosse um livro de histéria onde ficam guardados os registros. E, se comparado com as
outras midias, assemelha-se a midia impressa, a revista, porque tem tempo para
contextualizar os acontecimentos, jA que ndo é imediata devido aos seus modos de
producdo. Uma vez que o programa vai ao ar semanalmente.

O papel do ancora € de situar as pessoas. Sérgio Chapelin parece ser apenas o
apresentador, mas sua figura é muito conhecida no telejornalismo e possui credibilidade
com o publico, ja que esteve a frente do maior telejornal: o Jornal Nacional.

O programa € gravado e atenciosamente editado, com imagens selecionadas e
trilha sonora que da énfase a determinadas cenas. O Globo Reporter € um programa
que organiza as idéias pois, mostra ao telespectador varias formas de solucionar o
assunto em pauta.

Durante este estudo foram analisados dois programas exibidos nos dias
07/04/2006 e 21/04/2006, referente respectivamente aos assuntos: a longevidade e a
hipertenséo arterial. S&o esses dois assuntos de interesse geral da populacao
brasileira.

A Tabela 3 abaixo mostra o tempo em que cada elemento identificado nos

programas analisados aparecem no video. Demarcou-se 0s elementos: especialista,



depoimento dos personagens, reporter e outros porque foram os se destacaram nos
programas.

O especialista corresponde as pessoas que sao denominadas pelo programa de:
pesquisadores, médicos, estudiosos da area que esta sendo citada, pessoas de
organismos reconhecidos no Brasil e no mundo e que tenham conhecimento
aprofundado do assunto, como por exemplo, a Organizagcéo das Nagdes Unidas (ONU).

Os depoimentos sdo 0s personagens que aparecem contando como aquilo que
esta sendo abordado pelo programa aconteceu com eles. Os personagens dao um
testemunho da vida deles.

O reporter é o jornalista que apura os fatos e os interpreta para o telespectador.

Os elementos definidos como outros sdo o off, que € o audio onde o reporter ndo

aparece e o0 sobe som, que sao as imagens com musicas.

Tabela 3* Tempo que cada elemento identificado aparece no video

GLOBO REPORTER 1 GLOBO REPORTER 2

Blocos Elementos identificados Tempo de exposi¢cdo no Tempo de exposi¢céo no

nos blocos video video
Especialista 3.17 seg 1.29 seg
Depoimento 1.05 seg 2.05 seg
Bloco 1 Repoérter 2.33 seg 0.46 seg
Outros (off e sobe som) 2.05 seg 4.40 seg
Especialista 2.08 seg 1.29 seg
Depoimento 1.44 seg 0.33 seg
Bloco 2 Reporter 0.24 seg 0.40 seg
Outros (off e sobe som) 4.44 seg 6.18 seg
Especialista 1.04 seg 1.28 seg
Depoimento 2.24 seg 1.26 seg
Bloco 3 Reporter 0.22 seg 0.35 seg
Outros (off e sobe som) 5.10 seg 5.31 seg
Especialista 1.57 seg 0.32 seg
Depoimento 0 seg 1.14 seg
Bloco 4 Repoérter 0 seg 0.43 seg
Outros (off e sobe som) 7.03 seg 6.31 seg
Especialista 1.20 seg 0.43 seg
Depoimento 1.06 seg 0.50 seg
Bloco 5 Reporter 0 seg 0.54 seg
Outros (off e sobe som) 6.34 seg 6.33 seg

Fonte: Rede Globo — (informacé&o verbal)

! Informacdes retiradas de dois programas exibidos pelo Globo Reporter, nos dias 07/04/2006 e
21/04/2006. Os programas foram gravados.
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O tempo foi objeto de estudo porque por meio dele poderia ser iniciado o estudo
para se obter resultados do que de fato, no programa, exerceria influéncia social.
Percebe-se, com a Tabela 3, que no decorrer do Globo Repoérter o tempo do
especialista vai diminuindo. Com isto tem-se a impressao de que 0 programa quer
ganhar o telespectador no inicio e depois é dado maior énfase nas historias dos
personagens.

A Tabela 4 mostra quantas vezes aparecem especialistas, depoimentos dos
personagens e reporteres diferentes nos blocos dos programas analisados. Aborda-se
esse aspecto nesta tabela para que se possa compara-la a tabela anterior e entdo se
obter o resultado do que, segundo o estudo realizado, exerceria influéncia no Globo

Reporter.

Tabela 42 Numero de vezes que cada elemento identificado aparece no video

GLOBO REPORTER 1 GLOBO REPORTER 2

Elementos
identificados nos
blocos

NUumero de vezes que aparecem 0s Numero de vezes que aparecem 0S
elementos identificados diferentes  elementos identificados diferentes

Especialista
Depoimento
Reporter

Especialista
Depoimento
Reporter

Especialista
Depoimento
Repoérter

RN O BRRFPO OTN 00N

Especialista
Depoimento
Reporter

Especialista
Depoimento
Reporter

P WNRPRORRPROOORRWERF,OM

==

Fonte: Rede Globo — (informacé&o verbal)

Por meio da Tabela 4 percebe-se que o elemento destacado é o depoimento dos

personagens. Os depoimentos s&o organizados de forma interessante para atrair,

2 Informacdes retiradas de dois programas exibidos pelo Globo Reporter, nos dias 07/04/2006 e
21/04/2006. Os programas foram gravados.
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prender e segurar o telespectador seja pelo entusiasmo, seja pela preocupacao que
provocam, seja pela esperanca de obter solugdes.

Os especialistas normalmente aparecem vestidos de branco. Em um local com
uma paisagem bonita, muito verde. Ou sentados em um local onde tem livros,
computador ou um local que aparenta ser o consultério deles. Trazem consigo um
aparelho de auscultar (verificar) o coracao.

Os personagens sdo simpéticos, felizes e bem vestidos dependendo do tema da
semana. Tem uma boca bem cuidada, ou melhor, tem todos os dentes. Tem aparéncia
limpa. Parecem estar bem, mesmo narrando alguma dificuldade que passaram.

Os elementos identificados por outros sdo o off e o sobe som. O off retrata
muitas vezes a situacdo real utilizando imagens para reforcar a idéia do que se
pretende passar. O sobe som é usado para trocar de assunto, comecar ou terminar um
bloco. E é usado também como forma de descansar as pessoas de tanta informacao
gue esta sendo passada para que elas possam ter um momento de reflexao.

Os reporteres fazem as passagens. E 0 momento em que o eles aparecem para
destacar um aspecto do assunto, geralmente em locais onde ndo h& pessoas.
Escolhem lugares bonitos. Quando tem um cenario com pessoas, as tomadas sao feitas
no local em que a matéria estd sendo apresentada. Mas o repérter tem a funcdo de

uma ponte, exercendo a ligacao entre a televisao e o telespectador.
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8 Discusséao

Para se ter uma melhor compreensdo do éxito que a televisdo tem tido
atualmente pode-se relembrar que na década de 50 a televisdo ndo se sobressaia.
Alguns anos mais tarde aconteceu o inverso. A televisdo passou a dominar tanto no
campo econdmico como no campo simbélico. E o que mostra o programa exibido pela
Rede Globo de televisdo, Globo Repoérter, objeto de andlise deste trabalho.
(BOURDIEU, 1997).

A televisao tem um dominio sob a formacao de opinido de parte da populacdo. A
l6gica da concorréncia € que esta em destaque na televisdo. As emissoras que
sobrevivem séo as que estdo liderando a audiéncia e nesta busca os programas de
variedades estdo ganhando o espaco na tela. O género documentario com assuntos
variados, utilizado pelo programa Globo Reporter, atrai pessoas dos mais diversos
gostos. O programa prende as pessoas, retratando a informacao de forma simples que
servira de base para que se possa formar uma crenca, dando ao programa a
possibilidade de fazer parte das noites de sexta de muitos brasileiros. (BOURDIEU,
1997).

Pelo motivo dos aparelhos de televisdo serem analdgicos, o telespectador nao
pode questionar a qualidade e niveis dos temas abordados pela televisdo. Bem como
ndo pode questionar a padronizacdo a que é submetido pois, uma das grandes e mais
importantes funcdes da televisdo é a dominacdo dos desejos, vontades e sonhos do
publico. (MARCONDES FILHO, 1992).

Depois de se referir a aspectos da televiséo e analisa-la, percebe-se que ela usa
mecanismos de influéncia sobre as pessoas. Isso é percebido com a observagédo dos
programas analisados. O programa precisa ser visto e as pessoas que 0 assistem
precisam sentir-se comovidas, ou melhor, a emocao precisa ser estimulada para que o
programa tenha um efeito real sob os telespectadores e que seja assistido. Pois, a
televisdo é feita por pessoas que possuem ideologias, intencbes e interesses que
necessitam serem divulgados. (MARCONDES FILHO, 1992).

A influéncia que a televisdo exerce se refere ao sentimento, a emotividade. Ela

atrai o telespectador com linguagem sedutora e depois de ter aberto o canal da
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recepcdo emite a mensagem para ser validada. No Globo Reporter usa-se muitos
depoimentos para que as mensagens sejam aderidas de forma que o publico se
identifique. Esse tipo de relato ganha muito peso de verdade e de influéncia na
televisdo. Os especialistas que sdo mostrados tém o valor de uma pessoa com grande
conhecimento e ciéncia para validar essas informacfes. (MARCONDES FILHO, 1992).

A influéncia exercida pelo Globo Reporter acontece por meio da mudanca de
comportamento, ou seja, uma mudanca superficial. Até porque a televisdo a todo
momento esta produzindo novas informacgfes. O Globo Repérter como todo programa
de informacéo e entreterimento ndo pode ocupar totalmente a cabeca do telespectador.
Mas ainda assim o intuito do programa é produzir algum efeito na vida das pessoas.

Essa influéncia que o programa exerce pode ser relacionada com base no poder.
Assunto j4 abordado, neste trabalho, mencionando French e Raven (1959 apud
RODRIGUES et cols, 2001). Os poderes sao: poder de recompensa, poder de
informacéo, poder de referéncia, poder de conhecimento e poder de legitimacdo que
serdo exemplificados a seguir.

O resultado esperado pelo programa € que ele desperte nas pessoas o0 desejo
de saber como elas podem proceder nos mais diversos momentos da vida. Esta reacéo
pode se chamar poder de recompensa. Ou seja, muitos assistem e sabem a
importancia do tema para a vida. S6 que o Globo Repoérter vai além. O programa da a
entender que se a pessoa seguir a risca 0 que esta sendo passado, terd saude, sera
feliz, sera bem sucedida enfim sentimentos que mexem com os desejos e vontades dos
telespectadores.

A analise dos depoimentos exibidos pelo Globo Repdrter mostra o que é preciso
para que as pessoas se sintam convencidas de que realmente as informacgdes
passadas por eles sdo de grande valor. Os telespectadores se identificam com os
relatos. Isso faz com que o publico ndo tenha resisténcia ao tema abordado no
programa. Esse tipo de influéncia, com base no poder, mostrada pelas pessoas que
servem de testemunhas é chamada de poder de informacdo. Ou seja, o Globo
Repdrter através do exemplo de outras pessoas convece o publico a tomar determinada

atitude ou comportamento.
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As pessoas trazem as suas experiéncias exercendo a influéncia no poder de
referéncia. Pois, de todas as pessoas que aparecem no Globo Repérter uma pode se
identificar com a que estd do outro lado da tela. Seja por como aconteceu a situagao,
seja pela aparéncia, pela forma de se vestir enfim de uma maneira ou de outra sera
alusao para o telespectador.

JA os especialistas, sejam médicos, pesquisadores, estudiosos, exercem a
influéncia, com base no poder, chamada de poder de conhecimento. Depois de
analisar a forma como os especialistas se vestem, se comportam, local onde aparecem
e em gue ocasido, tem-se a resposta de que o papel deles € de confirmar o que a
pessoa do depoimento esta dizendo ou seja, ele aparece logo depois dos depoimentos
dos personagens. O telespectador acredita que o0s especialistas tém conhecimento
suficiente para estarem dizendo que esta correto o que as pessoas dos depoimentos
estdo apresentando.

Além do mais o0s especialistas também estdo exercendo o poder de
legitimacgdo. Pois, quando ele diz que estd correta a forma com que a pessoa do
depoimento age, ele esta reconhecendo a eficacia e convencendo os telespectadores
de que aquelas dicas ou maneiras de lidar com as situacfes sao para serem seguidas.
Eles ainda possuem uma parcela significativa de influéncia por meio dos poderes
mencionados. Mas, observando a Tabela 3 percebe-se pelo resultado que o tempo do
especialista € maior no inicio do programa e vai reduzindo ao longo dele. E a
guantidade de vezes que ele aparece no video também vai reduzindo. Logo, tem-se a
sensacao de que o especialista ndo é o elemento mais importante para que a influéncia
seja exercida.

Pela Tabela 4 pode-se perceber que a estrutura apresentada pelo Globo
Repdrter € bastante eficaz, ou seja, tem repercussdo nacional. H4 um destaque maior
ao elemento emotivo, que sao os depoimentos dos personagens, que vai fazer com que
as pessoas se identifiguem e entdo passem a ser mais receptivas em relacdo ao
assunto que esta sendo tratado. Pois, quando as pessoas se reconhecem nas histérias
elas ficam mais susceptiveis a aprovacdo de uma mudanca de comportamento.
(RODRIGUES et cols, 2001).
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A maneira como o0s depoimentos sdo colocados pode fazer com que o0s
receptores da mensagem nao s6 concordem com a idéia como passem a segui-las. Os
depoimentos dos personagens tém influéncia na aceitacdo do publico pois, esse
aspecto traz para mais perto do telespectador a histéria que estd sendo mostrada.

Esses instrumentos de influéncia social para com o publico sao utilizados pelo
Globo Reporter em todo o programa seja nas imagens, seja nas palavras, enfim na
forma como o programa é realizado. E isto é uma maneira de convencer, persuadir que
vai desencadear a comunicagao persuasiva.

A comunicacdo persuasiva esta voltada para credibilidade e competéncia. O
Globo Repdrter possui credibilidade pois para comecar, quem o apresenta é o jornalista
de prestigio nacional, Sérgio Chapelin. Ele possui aparéncia fisica adequada, tom de
voz serena e firme que cativa as pessoas e expressa 0s sentimentos do tema
abordado. E um comunicador eficiente.

O conteudo também € importante. Documentarios, como Globo Reporter nao
escolhe que argumento vem primeiro. O importante pra eles € promover um debate,
uma discussdo. E o tempo no documentario é usado para ocasionar a reflexdo. Pois,
acompanhar o processo reflexivo e interpretativo do publico é de grande valia.

O Globo Repoérter apresenta aos telespectadores a solugcdo dos problemas, por
meio de dicas e sugestdes. Passam as noticias, principalmente as que causam medo,
nao como sdo, mas sim, de forma a sensibilizar os telespectadores.

O Globo Reporter também utiliza o recurso das figuras de linguagem. A
hipérbole € uma das figuras mais usadas pois, em vez de expor o tema de forma
assustadora, de forma a amedrontar, ele abranda e mesmo assim consegue passar a
mensagem que pretende mostrar.

Os principais argumentos usados pelo Globo Reporter sdo de natureza
emocionais. Quando se estimula a emogdo a pessoa fica mais sensivel e
posteriormente susceptivel a aderir & mensagem que esta sendo emitida. Quando o
telespectador se sente convencido ele fica predisposto a aceitar 0 que estd sendo
apresentado. Pois, as emoc0des influem sobre as decisbes mais do que se pode

imaginar.
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9 Conclusao

Este trabalho contribuiu para que se possa perceber como a televisdo € uma
ferramenta de influéncia social. Apds analisar dois programas do Globo Reporter,
exibidos pela Rede Globo de Televisao, pode-se inferir, por meio dos resultados, que a
estrutura do programa tem uma forma que propicia a influéncia social. Por meio de uma
andlise critica, percebe-se que o Globo Repdrter € um programa que sabe transmitir a
mensagem e leva o telespectador a refletir sobre aquele tema abordado. A influéncia
acontece no momento que o telespectador se identifica e se sente sensibilizado.

O Globo Reporter é um programa nacional de informacdo que atinge a quase
todas as camadas populares. O programa mostra ter o objetivo de informar os
telespectadores sobre assuntos que fazem parte da vida da populacéo brasileira. O
programa traz em sua esséncia formas de ajuda, de solucdo dos problemas
apresentando dicas, sugestdes e experiéncias diversas. E pode-se afirmar com base no
estudo realizado que hé indicios de que este objetivo € alcancado com sucesso. O
programa tem uma estrutura capaz de despertar no telespectador, por meio dos
depoimentos dos personagens, o interesse necessario para que eles se sintam atraidos
pelo que esta sendo exibido.

Entretanto, para se entender como o Globo Reporter atua, fez-se necessario um
delineamento da pratica perante do uso de argumentos emocionais, que é 0 que se
destaca no Globo Reporter. Essa pratica faz com que as pessoas tenham uma
identificacdo emocional com as situacdes apresentadas e que as mensagens dos
personagens e situacdes se mantenham apds o programa. Além de ndo dar espacgo
para o telespectador questionar, ou seja, nao deixar davidas para o telespectador.

Algumas limitacdes no estudo devem ser destacadas: a analise de um unico
programa, o Globo Repdrter e a quantidade de programas, apenas 2.

O presente trabalho abordou a televisdo tendo como foco de andlise o Globo
Reporter. Para estudos futuros pode-se explorar outros programas da TV aberta ou

outros programas de documentarios para a analise de influéncia social.
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