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RESUMO

DIAS, Samuel Mendonga Palhares. O uso da comunica¢do persuasiva como
ferramenta de persuasido para o comandante de pelotio no periodo basico do

soldado paraquedista no ano de 2019. Resende: AMAN, 2019. Monografia.

A evolugdo da comunicagdo foi de extrema importancia para o desenvolvimento da
humanidade. O objetivo deste trabalho foi apresentar a comunicagdo como fator
importante de lideranga para o comandante de pelotdo durante o periodo basico do
soldado paraquedista. Foram apresentados os conceitos de comunicacdo e a sua
evolucdo na historia. Além disso, citamos e apresentamos diversos tipos de
comunicacdo, como a verbal e a ndo-verbal, € como estas podem ser ferramentas de
lideranga para o comandante de pelotdo. No decorrer do trabalho, apresentamos alguns
tipos diferentes de entrevista e como estas podem ser utilizadas para se obter as
informagdes que sdo necessarias para conduzir o pelotdo da melhor maneira.
Apresentamos, também, conceitos de lideranga e como a comunicacdo pode ser uma
ferramenta para o comandante de pelotdo adquirir os atributos necessarios para se tornar
um lider. Para chegar as conclusdes deste trabalho, analisamos pesquisas que alinhavam
a comunica¢do como um fator importante de lideranga e que o dominio da linguagem e
da comunicacdo dao ao comandante de pelotdo a capacidade de persuasdo necessaria
para conduzir os seus homens aos objetivos desejados.

Palavras-chave: Comunica¢do Persuasiva, Linguagem Corporal, Lideranca,

Ferramenta.



ABSTRACT

DIAS, Samuel Mendonga Palhares. The use of persuasive communication as a tool
for the squad commander in the basic period of the parachutist soldier in the year

2019. Resende: AMAN, 2019. Monograph.

The evolution of communication was of utmost importance for the development of
humanity. The objective of this work was to present the communication as an important
factor of leadership for the platoon commander during the basic period of the
parachutist soldier. The concepts of communication and its evolution in history were
presented. In addition, we cite and present many types of communication, such as
verbal and nonverbal, and how these can be leadership tools for the platoon commander.
In the course of the work, we present some different types of interviews and how they
can be used to get the information that is needed to lead the squad in the best way. We
also present leadership concepts and how communication can be a tool for the platoon
commander to acquire the attributes needed to become a leader. In order to arrive at the
conclusions of this work, we analyzed research that aligned the communication as an
important factor of leadership and that the mastery of the language and the
communication gives to the platoon commander the capacity of persuasion necessary to
lead his men to the desired objectives.

Keywords: Persuasive Communication, Body Language, Leadership, Tool
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1 INTRODUCAO
1.1 TEMA

Atualmente o tema comunicacdo persuasiva tem adquirido importancia, pois, ¢
através da comunicacdo, seja ela verbal (falada ou escrita) ou nao verbal (corporal), que

um individuo conhece o outro e até mesmo fornece informagdes de si mesmo.

Segundo José Roberto MARQUES' do Portal IBM:

“Uma das coisas mais importantes e buscadas [...] € uma comunicag¢@o eficaz.
Diferente do que muitos acreditam a comunicagdo nao esta ligada apenas ao
fato de saber dizer algo a outras pessoas. Ela consiste em fazer com que o
outro lado — no caso, o receptor — entenda aquilo que ¢ dito, sem que haja
qualquer tipo de ma interpretagio. E dever de quem esta se comunicando
assegurar que sua mensagem sera compreendida de forma clara e objetiva.”
(MARQUES, José Roberto.)

1.2 DELIMITACAO DO TEMA
O presente trabalho tem como foco apresentar a comunicagdo persuasiva como

ferramenta de lideranga para o comandante de pelotao.

1.3 FORMULACAO DO PROBLEMA

A presente pesquisa busca tratar o tema sob a perspectiva da Psicologia uma vez
que, para a Psicologia, a comunicacao ¢ um canal pelo qual as pessoas interagem entre
si e essa comunicagdo vai muito além de uma simples troca de palavras. Através de
gestos, expressoes corporais € diversos outros sinais que o corpo emite voluntaria ou
involuntariamente, podemos conhecer um individuo, saber o que ele pensa e quais sao

suas intengoes.

1.4 JUSTIFICATIVA

O estudo deste tema ¢ relevante para o Exército Brasileiro e todo o meio militar.
E por meio da comunicagdo do comandante de fragio com o subordinado que o Oficial
ira conhecer os militares da sua fracdo, através do auto-informe, conhecer suas
potencialidades para melhor emprega-los nas diversas missdes diarias e influenciar,
persuadir e convencer o pelotdo para que este atinja seus objetivos da melhor maneira

possivel.

! José Roberto Marques é empresario, palestrante, fundador e presidente do Instituto Brasileiro de
Coaching — IBC.
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Faz-se necessario definirmos alguns conceitos que entendemos como
fundamentais para o desenvolvimento do assunto. Desde os primérdios da humanidade,
a comunicac¢do se fez presente, seja ela por simbolos, gestos, sons ou por outros meios,
uma vez que o ser humano se comunicava para interagir com os seus iguais. A
comunicagao consiste no ato de um emissor transmitir uma mensagem de maneira que o
seu alvo, o receptor, entenda a mensagem.

Ainda na defini¢do de alguns conceitos, segundo a 1* edigdo do manual escolar
Pelotdo de Engenharia de Combate do ano de 2009 o pelotdo de engenharia de combate
paraquedista € aquele que tem a missao de “realizar trabalhos técnicos de engenharia em

proveito da Brigada de Infantaria Paraquedista”.

1.5 OBJETIVOS

Os objetivos do trabalho feito podem ser assim descritos:

1.5.1 OBJETIVOS GERAIS

Temos como objetivo geral do trabalho apresentar que ao conhecer melhor a sua
fragdo, através da comunicagdo persuasiva - seja ela verbal ou ndo verbal, e da andlise
dos comportamentos, o Comandante de pelotdo sabera a forma mais eficaz de conduzir
seus subordinados nas diversas missdes.

Entre as nossas principais fontes estd o livro Como Persuadir Falando, de
Marques Oliveira?, no qual sdo descritos conceitos de comunicagio e persuasdo além de
tratar sobre a importancia destas duas ferramentas. O livro “Manual de Persuasao do
FBI” de SCHAFER e KARLINS? (2015) também figura nossas principais fontes visto
que este mostra técnicas de leitura da linguagem corporal, além de técnicas de
persuasdo. Também foram utilizados outros artigos cientificos e monografias como base

do estudo desenvolvido.

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
Durante esta pesquisa buscaremos alcangar os seguintes objetivos:

a) Definir o conceito de comunicagao, falar sobre sua historia e evolugao;

2 Marques Oliveira é Advogado, Professor de Oratoria, Auditor do Tribunal de Contas do Distrito
Federal.

3Jack Schafer é Agente do Programa de Analise Comportamental da Divisdo de Seguranca Nacional do
FBI — Federal Bureau of Investigation.
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b) Abordar os tipos de comunicacdo verbal e ndo verbal e dar alguns
exemplos;

c) Apresentar a importancia da linguagem corporal e do seu dominio para o
comandante de pelotao;

d) Citar técnicas de entrevista que podem ser utilizadas para conhecer
melhor o subordinado e saber como emprega-lo da melhor forma;

e) Definir o conceito de lideranca e citar caracteristicas que um bom lider
deve possuir € como ¢ adquirida esta lideranga;

f) Apresentar a relagdo entre a lideranca e a capacidade de se comunicar de
forma eficaz;

g) Apresentar o conceito de persuasdo;

h) Abordar como a arte de mudar comportamentos pode ser util para o
comandante de pelotdo na formagao dos Cabos e Soldados; e

1) Definir o que ¢ o pelotao de engenharia de combate paraquedista.

1.6 REFERENCIAIS TEORICO-METODOLOGICOS

A presente monografia estd assim estruturada:

No primeiro tdpico, procuramos definir os conceitos de comunicacdo e sua
evolucao ao longo da histdéria e os usaremos como base tedrica para que se tenha um
total entendimento do assunto, e que também se possa entender de onde comecou a
ferramenta produto de estudo deste trabalho.

O segundo topico esta desenvolvendo o tema linguagem corporal onde serao
apresentados estudos sobre o comportamento humano e como estes transmitem
mensagens de maneira ndo-verbal.

No terceiro topico, serao citadas técnicas de entrevista que sdo maneiras de se
obter a informagdo desejada, e assim, utiliza-la da melhor forma em prol do coletivo.
Utilizamos como fonte o livro Manual de Persuasio do FBI de SCHAFER, J. ¢
KARLINS, M..

No quarto topico ja entramos na parte que diz respeito ao “comandar”. Sera
apresentado o conceito de lideranca e algumas caracteristicas que um bom lider deve
ter. Apresentaremos, também, a relagdo entre a lideranca e a capacidade de
comunicagdo e como esta ¢ importante para a criacdo dos lagos entre lider e liderado.

Serdo descritos os niveis de lideranga e como a comunica¢do ¢ importante nesse
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processo. Além disso, citaremos a relacdo de lideranga e autoridade e como o lider
adquire a lideranga.

O quinto e ultimo topico € onde serdo apresentados os conceitos de persuasao e
citar o que ¢ a persuasdo em si. Sera apresentado onde ela estd localizada no estudo da
comunica¢do e como essa arte de mudar comportamentos funciona, sendo citadas as

ferramentas necessarias para dominar esta habilidade.

1.6.1 METODOLOGIA

Neste topico do trabalho, definiremos os parametros e as etapas de estudo do
tema. Seguiremos os seguintes procedimentos metodoldgicos: leituras preliminares
acerca do tema para aprofundamento, definicdo das pessoas as quais serdo objeto de
estudo neste trabalho, definicao de alguns conceitos e analise de artigos ja publicados
sobre o tema.

Seguindo o cronograma, realizaremos a apresentacdo das pesquisas
bibliograficas relacionadas ao tema que se baseiam em artigos e monografias da area de
psicologia acerca do tema proposto. Serdo utilizadas bibliografias do meio militar,

assim como do meio civil.

2 REVISAO DA LITERATURA

2.1 A Comunicacao
De acordo com o Dicionario Aurélio, a comunicacao é: “Por em comunicagao.
Participar, fazer saber. Pegar, transmitir. Estar em comunicagdo. Corresponder-se.

Propagar-se. Transmitir-se.”

“Comunicacdo significa “a capacidade de trocar ou discutir idéias, de
dialogar, de conversar, com vista a0 bom entendimento entre as pessoas” e
também “convivéncia, trato, convivio”, segundo o Novo Dicionério Aurélio
da Lingua Portuguesa. Etimologicamente, o termo “comunica¢io vem do
latim communicatio, uma raiz munis, que significa “estar encarregado de”,
que acrescido do prefixo co, o qual expressa simultaneidade, reunido e o
termo tio, que reforca a idéia de atividade. ¢ “atividade realizada
conjuntamente”. Portanto, saber comunicar-se ¢ ponto fundamental nas
organizagdes.” (SCHELLES*, 2008)

O processo de comunicacdo ¢ baseado em um emissor, que ¢ quem quer

transmitir a mensagem, a mensagem propriamente dita que ¢ o objeto a ser

4 Suraia Schelles possui graduagdo em Comunicagdo Social — Publicidade e Propaganda e é professora
universitaria da Faculdade Salesiana Maria Auxiliadora em Macaé — RJ.
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transmitido, o cddigo utilizado que nada mais ¢ do que a linguagem utilizada para
transmitir a mensagem e o receptor que € o alvo que ira receber a mensagem. Sdo

estes os principais fatores da comunicagao.

“Analisemos os fatores fundamentais da comunicagao lingiiistica: qualquer
ato de fala envolve uma mensagem e quatro elementos que lhe sdo
conexos: 0 emissor, 0 receptor, o tema (topic) da mensagem ¢ o codigo
utilizado. A relagdo entre esses quatro elementos ¢ variavel.”
(JAKOBSON?, Roman. 1969)

Figura 1 — Fatores da comunicagao

MENSAGEM

EMISSOR RECEPTOR

(CODIGO)

Fonte: AUTOR (2019)

A comunica¢do tem suas origens nos primdrdios da humanidade, onde o ser
humano, para interagir com outros da mesma espécie, utilizava a linguagem existente na
época e essa ¢ um dos fatores da comunicacdo. Para Jodo Batista PERLES®, “A
linguagem, a cultura e a tecnologia sdo elementos indissociaveis do processo de

comunicagao.”

“Quanto a primeira, Tattersall (2006, p. 73) afirma categoricamente que ‘[...]
se estamos procurando um tUnico fator de liberagdo cultural que abriu
caminho para a cogni¢do simbolica, a invengdo da linguagem ¢é a candidata
mais Obvia.” Quanto aos outros dois, nos parece pertinente concordar com
Mayr (2006, p. 95) ao propor que ‘Uma pessoa do século XXI vé o mundo de
maneira bem diferente daquela de um cidaddo da era vitoriana” e que “Essa
mudanca teve fontes multiplas, em particular os incriveis avangos da

5 Roman Osipovich Jakobson foi um pensador russo criador das fungdes de linguagem e pioneiro em
propor uma teoria do sistema de comunicagao.

¢ Jodo Batista Perles ¢ graduado em Comunicagio Social, possui bacharelado em Jornalismo e Pos-
graduagdo em Linguas e Praticas Pedagogicas em Comunicacdo e Linguagem.
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tecnologia.” Souza Brasil (1973, p 76), mais incisivo, enxerga a cultura como
subordinada as formas de comunicac¢do.” (PERLES, Jodo Batista.)

Antes mesmo de ser inventada a fala, o ser humano ja utilizava métodos, mesmo
que primitivos, para se comunicar. Desenhos, gestos ¢ at¢é mesmo sons ja foram
utilizados como formas de comunicagdo o que veio evoluindo ao longo dos anos.
Segundo José Roberto MARQUES:

“Imagens de rituais sagrados, de animais, dos momentos de caga, dos
utensilios criados ¢ usados por eles, entre outros, ficaram marcados nas

paredes da historia e hoje servem para nos mostrar como mesmo sem
palavras, seu comunicar, naquela época, ja se dava claramente.”

Figura 2 — Pintura Rupestre

Fonte:14BIS (2015)

Com o passar dos anos, a comunicacdo evoluiu de maneira que povos de
diferentes regides do mundo comegaram a se comunicar entre si. Esta interacdo foi de
extrema importadncia para a evolugdo da humanidade. PERLES define ainda a
comunicac¢do como sendo “um dos fendmenos mais importantes da socializa¢do.”

Atualmente a comunicagdo e seus processos ja se encontram em alto nivel de
desenvolvimento. Pessoas de culturas diferentes conseguem se comunicar entre si
mesmo falando idiomas diferentes, utilizando tradutores. Tal feito s6 se tornou possivel
gracas a evolugdo dos processos de comunicagao.

Hoje, a comunicac¢do, seja ela falada, escrita ou expressada, ¢ compreendida no

mundo todo.
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2.1.1 Os Tipos de Comunicac¢io
Atualmente, existem varios tipos de comunica¢do. Iremos abordar os dois tipos

mais comuns que sdo a comunicagdo verbal e a comunica¢ao ndo verbal.

2.1.2 A Comunicac¢ao Verbal
A comunicagdo verbal, seja ela escrita ou falada, é mais direta. Quando um
emissor quer transmitir uma mensagem ele a fala ou a escreve. E através da
comunicacdo verbal que conversamos uns com 0s outros, noticias € mensagens sao
transmitidas.
“A comunicagdo ¢ o motor das mudangas. E o processo que ilumina o
intelecto e a sabedoria, impulsionando carreiras, o desenvolvimento
profissional, o crescimento pessoal. Nos comunicamos a todo o momento e
podemos fazé-lo com palavras e com gestos ou com o siléncio. O importante
¢ estar preparado para se comunicar, conhecer essa arte que transcende nossa
contemporaneidade e remonta ao inicio da civiliza¢@o, afirmando-se como
alicerce central da sociedade moderna. O impasse € que hoje, ao contrario do

passado, existe excesso de informag&o e a comunicagdo precisa ter foco, estar
acondicionada a um projeto bem definido.” (PASSADORI’, 2009)

Para se obter uma comunicagao verbal eficaz ¢ preciso ser claro e objetivo com a
mensagem. O cddigo precisa ser comum entre o emissor da mensagem e o receptor da
mesma para que haja comunicagdo efetiva entre as partes. Além disso, ambos precisam
ter niveis proximos de conhecimento, caso contrario a mensagem ndo sera transmitida
ou compreendida.

A comunicagdao verbal, diferente dos outros tipos, permite uma troca de
informagao entre emissor e receptor e, por consequéncia, permite uma maior interagao
entre as duas partes. Mesmo com toda a evolugdo dos meios de informagdo e

propagac¢do da informac¢do, a comunicagdo verbal ainda ¢ a mais utilizada.

2.1.3 A Comunica¢ao Nao-Verbal
A comunicacdo ndo-verbal, diferente do que muitos pensam, ndo ¢ a
comunicacdo inconsciente. E a comunicacdo por meios diferentes da escrita ou da fala,

que € caso da comunicacgdo verbal.

7 Reinaldo Passadori ¢ especialista em Comunicagido e mestre em Neuromarketing pela FCU — Florida
Christian University e fundador e palestrante do Instituto Passadori.
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A comunicagdo ndo-verbal possui um codigo proprio. Desde gestos conhecidos e
convencionados ao modo de se vestir, tudo isso, transmite uma mensagem a quem esta
vendo, no caso, o receptor.

Segundo DIMBLEBY?® e BURTON no livro Mais do que palavras:

A comunicagdo nao-verbal ¢, também, um codigo primario de comunicagio,
mais do que a linguagem escrita. Ela também compartilha seus signos com o
segundo codigo. Por exemplo, um produtor de televisdo tem signos com o0s
quais mantém contato e se comunica com o apresentador do programa.

A comunicagdo ndo-verbal também ¢é controlada por convengdes (regras) na
medida em que ela ¢ utilizada. Essas convengdes ndo sdo tdo exatas como a
gramatica e suas regras, que controlam a utilizagdo da linguagem. Por
exemplo, olha-se para alguém com um sorriso ou, ainda, aperta-se a mao de
alguém também sorrindo. E um gesto de amizade.

Figura 3 — Comunicacao Nao Verbal (LIBRAS)
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Fonte: Revista Planeta (2018)

2.2 LINGUAGEM CORPORAL
Ainda no estudo da comunicacdo, falaremos sobre a linguagem corporal que ¢
um meio de comunicagdo que, se bem interpretado, pode nos fornecer muitas

informacgdes do alvo a ser persuadido.

8 Frederick Richard Dimbleby era jornalista e apresentador inglés e foi o primeiro correspondente de
guerra da BBC.
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Segundo Rosa Maria Mesquita”:

“A intencionalidade das mensagens é um problema tedrico complexo nas
interagdes entre individuos. Existem dois posicionamentos distintos entre os
especialistas. Para alguns, s6 ha comunicagdo quando houver informagio
passada com a inten¢do de comunicar, devendo ocorrer também a
decodificagdo da mensagem de maneira eficaz ¢ bem sucedida; para outros,
esta posicdo rigida esta ultrapassada (Bitti, 1984; Corraze, 1982).”

Alguns autores dizem existir trés tipos de comportamentos: o comportamento

interativo, o comunicativo ¢ o informativo.

“O comportamento interativo implica em enviar uma mensagem a um
parceiro, o qual se manifesta de maneira tipica na relagdo; o comunicativo
esta vinculado ao emprego de um cdédigo e envolve -elementos
comportamentais e o informativo apenas informa ou esclarece determinados
aspectos de alguém que estd sendo observado por outra pessoa.”
(MESQUITA, 1998)

O fato de o corpo falar voluntaria ou involuntariamente ja ndo ¢ novidade na
atualidade. Os desvios no olhar, a postura, as maos, a expressao facial, a voz ¢ a
aparéncia sdo fatores que involuntariamente dizem sobre o que estamos pensando ou o

que queremos dizer.

A linguagem corporal transmite nossas emocdes e sensagoes através do tom
de voz, do nosso modo de andar, da postura e dos gestos. Uma linguagem
corporal adequada facilita as relagdes e comunicac¢des no trabalho, na vida
pessoal e nos negocios. Ela reflete o conceito que as pessoas tém de si
mesmas. (FELIX'?, 2017)

9 Rosa Maria Mesquita possui licenciatura plena em Educacdo Fisica, mestrado em Educagio Fisica pela
USP e Doutorado em Psicologia Escolar e do desenvolvimento humano.
10 Cristina Felix é colunista da Gazeta Brazilian News e é também professora de boas maneiras.
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Figura 4 — Expressdes Corporais
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Fonte: Gazeta Brazilian News (2017)

Ao nos comunicarmos com o subordinado, devemos “mergulhar” na conversa e
estar sensiveis aos sinais emitidos por eles, seja de aprovacdo, reprovacao ou davida. O
sucesso do pelotdo esta diretamente ligado a comunicagado eficaz e, por consequéncia, a
lideranga do comandante de pelotao.

Segundo Suraia SCHELLES (2008) por mais clara que seja a comunicacao,

havera sempre uma subjetividade, pois o ser humano € sensorial. Para ela:

“[...Ina linguagem ndo-verbal esta comunicagdo sensorial é predominante,
como meio de aceitar ou rejeitar a mensagem. No ambito organizacional, as
liderancas e suas equipes podem tomar uma atitude passiva, passiva-
agressiva, agressiva ou assertiva. A propor¢do da assertividade da
comunicagdo estd diretamente ligada a atitude que se tem ao passar a
mensagem e também ao recebé-la. Lembrando-se que a conformidade entre a
linguagem verbal e ndo-verbal estdo incentivam a tomar uma atitude, se
percebo através da linguagem do corpo, que o que o outro fala,
principalmente a lideranga, estd desconectado de suas agdes e do reflexo do
corpo do emissor, com certeza havera ruidos, e conseqiientemente o ndo
atingimento do proposito ou um atraso na execu¢do do mesmo. O resultado
do entendimento e do alcance do objetivo organizacional vai depender muito
de como estamos decodificando, aceitando ou rejeitando a mensagem.”
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O tempo todo, enquanto estamos nos comunicando, 0 nOSsO cOrpo passa uma
mensagem dizendo se acreditamos ou ndo no que ¢ falado pelo lider. Da mesma forma,
quando falamos, o nosso corpo pode passar uma mensagem contraria ao que dizemos
(SCHELLES, 2008) e isso deve ser analisado o tempo todo pelo Comandante de
pelotao.

O modo de falar ¢ de extrema importancia para o Comandante uma vez que o
tempo todo ¢ observado o modo como ele se impde, sua postura e outros fatores da

linguagem nao verbal.

“Isso ¢ flagrante no jeito como eles inflam o peito e empostam a voz para
falar em publico. Também ndo ¢ a toa que muitos politicos revelam a
obsessdo de nunca parecer pequenos. O ex-premié italiano Silvio Berlusconi
¢ um sujeito baixo, e por isso, ndo dispensava um banquinho nas ocasides em
que precisava ser fotografado ao lado de outros lideres.” (SCHELLES, 2008)

A comunicagao € responsavel por criar relagdes de poder e controle € o corpo ¢
um importante instrumento nessa relacdo. Quanto mais se domina a linguagem corpora,

melhor se comunica e se faz ser entendido.

“A linguagem ndo-verbal é tdo importante que, mesmo entre paises de
idiomas diferentes, entre povos com culturas diferentes, ha uma compreensao
da mensagem através da expressdo ndo-verbal: um sorriso ¢ sempre um
sorriso, o choro ¢ sempre choro, a arrogincia ¢ sempre arrogincia, o
nervosismo passado através de gestos como suor nas maos, atitudes tensas, e
assim por diante passam a mensagem, ndo importa se estamos de um lado do
mundo ou do outro. [..] Talvez nunca encontremos a perfeicdo na
comunicag@o e na sincronia entre linguagem verbal e ndo-verbal, pois tudo
que envolve relagdes humanas e percep¢do acarreta maiores desafios de
compreensdo, porém, quanto mais exercemos a clareza da comunicagdo, e
reforcamos esta comunicagdo com nosso corpo, maior a probabilidade de
entendimento. A linguagem ndo-verbal ¢ tdo forte, que um gesto pode dizer
mais que mil palavras. Diante de tantas informacdes da importincia desta
forma de comunicagdo, mais todos devem exercitar o conhecimento e
percepcdo da mesma. Antes de tudo cada um precisa se conhecer. Pois
quanto mais o individuo se conhece, mais facilidade tem para decodificar a
linguagem do outro e fazer com que o outro também consiga perceber sua
mensagem.” (SCHELLES, 2008)

No contexto de operagdes aeroterrestres, 0 Comandante de pelotdo deve ter o
total controle do seu corpo para ndo transmitir uma mensagem que nao deseja. Seja em
operacdes de GLO ou em saltos de aeronaves militares em pleno voo, o Comandante de
pelotdo ndo deve transparecer que estd com medo, para desta forma persuadir o seu

subordinado a lhe seguir em qualquer circunstancia.
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2.3 A ENTREVISTA

A entrevista ¢ uma importante técnica de coleta de dados. O comandante de
pelotdo que tem por objetivo comandar o seu pelotdo da melhor forma deve,
primeiramente, conhecer os seus subordinados para saber como comanda-los.

O objetivo da entrevista ¢ o comandante de pelotdo ter mais contato com o
subordinado, além de coletar dados explicitos ou implicitos, através de perguntas ou

observagao de comportamentos, para saber como melhor emprega-los.

“A observagdo também ¢ considerada uma coleta de dados para conseguir
informacdes sob determinados aspectos da realidade. Ela ajuda o pesquisador
a ‘identificar ¢ obter provas a respeito de objetivos sobre os quais os
individuos ndo tém consciéncia, mas que orientam seu comportamento’
(LAKATOS, 1996:79). A observagdo também obriga o pesquisador a ter um
contato mais direto com a realidade.” (BONI, 2005)

Através da entrevista o entrevistador adquire dados objetivos e subjetivos.
Segundo BONI e QUARESMA a entrevista ¢ um processo de interacao social no qual
entre duas pessoas as quais uma quer obter informagdes sobre a outra.

Outro tipo de entrevista ¢ a entrevista focal. Nela o entrevistador define um
grupo de interesse e utiliza um debate para obter as respostas da sua pesquisa. Para

BONI e QUARESMA!!:

“As entrevistas com grupos focais ¢ uma técnica de coleta de dados cujo
objetivo principal é estimular os participantes a discutir sobre um assunto de
interesse comum, ela se apresenta como um debate aberto sobre um tema. Os
participantes sdo escolhidos a partir de um determinado grupo cujas idéias e
opinides sdo do interesse da pesquisa. Esta técnica pode ser utilizada com um
grupo de pessoas que ja se conhecem previamente ou entdo com um grupo de

pessoas que ainda nio se conhecem.”

1 Sflvia Jurema Quaresma ¢é pesquisadora do Nucleo de Ecologia Humana e Saide da UFCS. Possui
graduagdo, mestrado e doutorado em Sociologia Politica. Valdete Boni é Professora de Ciéncias Sociais
na UFFS e possui graduagdo, mestrado, doutorado e p6s doutorado com pesquisa sobre Género e
Campesinato.
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Figura 5 — Entrevista Focal
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Fonte: COMPLEO (2019)

A entrevista que nos militares estamos acostumados a fazer se enquadra no tipo
de entrevista estruturada em que o subordinado, seguindo o roteiro de perguntas,
fornece o auto-informe ao seu comandante que podera tirar conclusdes sobre seu

passado, suas caracteristicas e suas capacidades.

“As entrevistas estruturadas sdo elaboradas mediante questionario totalmente
estruturado, ou seja, é aquela onde as perguntas sdo previamente formuladas
e temse o cuidado de ndo fugir a elas. O principal motivo deste zelo é a
possibilidade de comparagdo com o mesmo conjunto de perguntas e que as
diferengas devem refletir diferengas entre os respondentes e ndo diferenga nas
perguntas (LODI, 1974 apud LAKATOS, 1996).” (BONI, 2005)

Todos os tipos de entrevistas possuem seus pontos positivos e negativos. Cabe
ao entrevistador a empatia e o tato para obter todas as respostas que precisa sobre seus

subordinados e assim saber a melhor forma de emprega-los.

2.4 LIDERANCA

O assunto Lideranga est4 diretamente ligado a comunicagdo e sua capacidade de
persuadir. Diversos estudos sobre lideranca apontam que bons lideres possuem boa
capacidade de se comunicar. Além disso, possuem uma boa capacidade de persuadir
através da comunicagao.

Em uma pesquisa feita pela consultoria Robert Ralph ao Jornal O Globo, que

visava elencar caracteristicas de um bom lider, foram interpelados cerca de 300
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presidentes e pessoas com cargos importantes em grandes empresas. Dentre as 10

caracteristicas, 3 sdo foco do nosso estudo como podemos ver a seguir:

Figura 6 — 10 principais caracteristicas de um bom lider

1- inspiram outras pessoas

2- ética (cardter e integridade)

3- capacidade de tomar decisoes

4- Cped de Idt e desenvolver talentos
5- capacidade de influenciar os outros
6- enxergar o todo/visao macro

7- comunicagao

8- capacidade de Plj/antecipacao

9- saber ouvir

10- dinamismo

Fonte: O Globo (2012)

Segundo o grafico acima, podemos ver que a comunicagdo, a capacidade de
influenciar os outros e inspirar pessoas, sao qualidades muito importantes para o
desenvolvimento da liderancga.

E preciso ter homens capacitados e estimulados a agir com iniciativa conforme
sua competéncia e nivel hierarquico, uma vez que a capacidade de lideranca ¢ um fator
de operacionalidade de um Exército (SALVADOR'2, 2012).

Em relacdo a niveis, a lideranga pode ser subdividida em dois niveis: a lideranca
direta e a lideranga indireta. Conforme diz o nome, a lideranga direta ¢ aquela na qual o
lider influencia diretamente o seu subordinado, através da comunicagdo freqliente com
eles e, também, dos exemplos que da daquilo que prega (CI LIDERANCA AMAN,
2013). Ainda baseado no Caderno de Instrucdo do Projeto de Liderangca da AMAN-
2013, “Por intermédio da lideranca direta, consegue-se estabelecer lacos de confianca
mais s6lidos e duradouros com os individuos, uma vez que o lider pode satisfazer, em
melhores condicoes, as necessidades de interagdo com os seus liderados.”

A lideranga indireta, por sua vez, ¢ aquela em que o lider, através de outros

lideres que sdo subordinados a ele, exerce a sua lideranga. Neste caso devem ser

12 Américo Salvador de Oliveira é General de Exército e antigo Comandante de Operagdes Terrestres do
Exército Brasileiro.
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estabelecidas cadeias de lideranca onde o comandante consiga influenciar os

comandados utilizando os escaldes intermediarios.

Explicando de outra forma, é preciso que os lideres nos niveis intermediarios
aceitem as idéias daquele que se encontra no topo da piramide e as
transmitam aos respectivos liderados, como se fossem suas ¢ com poucas
distor¢des de entendimento. Em grandes grupos humanos, ou em
organizagdes complexas, isto tenderd a ndo acontecer e, por este motivo, o
lider de maior nivel devera empenhar-se para exercer, também, a lideranga
direta buscando contato mais aproximado com os liderados situados varios
escaldes abaixo do seu. (CI LIDERANCA AMAN, 2013)

Figura 7 — Niveis de Lideranca

NIVEIS DE LIDERANCA
LIDERANCA DIRETA LIDERANCA INDIRETA
LIDER LIDER
! LIDER LIDER
LIDERADOS
A 4 A
LIDERADOS LIDERADOS

Fonte: Caderno de Instrugdo do Projeto de Lideranca da AMAN (2013)

Assim como na comunicagdo, a lideranga também possui os seus fatores os quais

sdo: a situagdo, o lider, os liderados e a interacao entre lider e liderados. Segundo o

Caderno de Instrugdo do Projeto de Lideranca da AMAN-2013:

“(...) lider ¢é o individuo que ‘chefia, comanda ou orienta em qualquer tipo de
acdo, empresa ou linha de idéias, sendo, também, o guia, chefe, ou condutor
que representa um grupo ou corrente de opinido’. Trata-se de um vocabulo
relativamente novo na lingua portuguesa, um anglicismo derivado de
leader.”

A comunicacdo entre lider e liderado ¢ um fator preponderante para que este

sistema esteja sempre em harmonia e a fragdo comandada por esse lider, alcance seus

objetivos e cumpra as suas missoes.
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De acordo com os estudos de Kurt Lewin'® (1890 — 1947), Psicélogo da
Corrente Integradora, o grupo e o ambiente formam um conjunto e sua conduta e seus
resultados sdo explicados pela relacdo dindmica entre as partes. Portanto, para um grupo
atingir determinado objetivo ¢é preciso que os esfor¢os do lider, do liderado, da interagao
entre eles e da situacdo estejam focados nesta direcdo (Manual de Campanha C 20-10,
2%ed. 2011).

O cargo ocupado pelo comandante de fracdo ja lhe da legitimidade para
comandar seus homens. Todavia, para exercer sua Autoridade, ele deve adquiri-la com
competéncia, cardter e dedicagdo, que sdo atributos inerentes a figura do lider
(SALVADOR, 2012).

O General de Exército Américo Salvador de Oliveira em seu artigo sobre
Lideranga Militar cita o exemplo de Luis Alves de Lima e Silva, o Duque de Caxias,
que “ndo exerce cargo ha muito tempo e € uma autoridade, sin6nimo de procedimento

impecavel”.

Figura 8 — Comparacao de Cargo e Autoridade
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Fonte: Artigo do Gen. Ex. Salvador

Cabe ao lider ter a consciéncia de que seus liderados possuem caracteristicas e
capacidades diferentes, pois os grupos nao sdo homogéneos. Sendo assim, ¢ através da
sua comunicac¢do com o subordinado e seu exemplo, que o comandante persuadira seus

comandados para um objetivo em comum (CI LIDERANCA AMAN, 2013).

13 Kurt Lewin ¢ psicologo influente e considerado o Pai da Psicologia Social e da Psicologia das
Organizagdes.
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As relacdes interpessoais sdo quase que na sua totalidade baseadas na persuasao.

Muitos estudiosos do assunto dizem que ndo € possivel conviver sem persuadir ou ser

persuadido. Segundo Marques Oliveira, em seu livro “Como Persuadir, Falando:

“Quem fala, quem se comunica com seu semelhante, estd constantemente
persuadindo ou sendo persuadido. Toda vez que queremos que alguém faca
alguma coisa que NOS DESEJAMOS, estamos persuadindo. Toda vez que
conseguem de nos alguma coisa, sem que haja emprego de violéncia ou
coagdo moral, estamos sendo persuadidos.”

A persuasdo trata-se de um método filosofico de atuar sobre a vontade, e ndo

sobre o intelecto (ALMEIDA ¥, 2007). Quando falamos, queremos que a nossa ordem

seja cumprida e ndo que o ouvinte mude suas convicgdes. Tal consequéncia € decorrente

de uma boa comunicag¢do que culminara na persuasao.

Em sua tese de mestrado no ISPA — Instituto Superior de Psicologia Aplicada,

Daniel dos Santos Cabral diz que:

“A persuasdo ¢ um processo de mudanca de atitudes através da exposi¢do a
argumentos. Pretende-se que a tendéncia psicoldgica para se expressar uma
avaliagdo favoravel ou desfavoravel de uma entidade especifica seja
modificada, por uma comunicagdo persuasiva. No estudo da comunicagio
persuasiva, tém sido estudadas diversas caracteristicas ou atributos referentes
a cada um dos componentes do processo comunicativo, visando perceber
quando e como facilitam a mudanga atitudinal.”

No estudo das fungdes de linguagem, a persuasao se enquadra na fungao

Conativa ou Apelativa onde o emissor procura mobilizar a atengdo do receptor. Por

vezes, € revelada uma vontade.

Para alguns autores, a persuasdo ¢ um ramo da comunicagdo que consiste na arte

de mudar alguns comportamentos apenas com palavras. Para Marques Oliveira, as

pessoas bem sucedidas na vida sdo aquelas que dominam a arte da persuasao.

14 Jodo José R. L. de Almeida é professor de Filosofia da UNESP e possui doutorado e pds doutorado em

comunicagao e psicanalise.
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Fonte: Estante Virtual (Acessado em: 03/06/2019 as 10:45)

Para bem persuadir ¢ preciso dominar a arte da dialética que ¢ saber falar.

Transmitir bem uma mensagem ¢ fundamental para que os ouvintes mudem seu

comportamento conforme a sua mensagem.

“A aco dos homens pode ser dirigida! E isso sem o emprego da violéncia ou
ameaca. Podemos fazer os outros agirem de acordo com nossa vontade, boa
ou ma. Podemos levar alguém para o bom ou para o mau caminho. Podemos
fazer um homem honrado comprar artigos de contrabando, e conseguir de um
avarento donativo polpudo para a Igreja. Um comerciante sagaz pode
adquirir uma tonelada de bugigangas e uma mulher pode realizar o melhor
investimento financeiro além de sua capacidade de compreensdo, apenas por
efeito de nossas palavras.

Tudo depende de ‘como’ fazer a coisa. Seria o que os franceses chamavam
savoir faire, expressido intraduzivel que significa a graca e elegancia unidas
ao conhecimento do que se faz. Essa graca e elegancia contidas na expressdo
savoir faire o leitor ira adquirir aplicando, DIARIAMENTE, no lar, na vida
social, na profissdo, e até na religido, os ensinamentos [...]”. (OLIVEIRA)

De acordo com Marques Oliveira, persuadir € convencer sdo sindnimos na

sociedade, porém sdo palavras com significados completamente distintos. O ato de

persuadir implica em levar alguém a fazer algo ou ter determinado comportamento sem

o uso da forga, seja ela em qualquer nivel. Ja o convencimento, como na propria palavra

diz, nds temos que “vencer” a opinido alheia e mostrar que a nossa ¢ a certa.
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Em seu livro “Como Persuadir, Falando” o autor Marques Oliveira discorre
sobre o engano das pessoas ¢ a diferenga entre persuadir € convencer, assim:
“Ha, portanto, grande diferenca entre ‘persuadir’ e ‘convencer’. Talvez por
isso mesmo, muita gente desconfia da arte de persuadir. Parecem raciocinar
assim: ‘Se eu convenco alguém, ¢ por demonstrar-lhe a Verdade de meu
ponto de vista; ora, se para persuadir ndo preciso demonstrar Verdade

alguma, entdo a persuasdo ¢ baseada na mentira, no enganol...]” O raciocinio
ndo ¢ verdadeiro.”

A maioria dos estudos aponta que a principal ferramenta de persuasdo ¢ a
argumentacdo. E através dos argumentos que mostramos nosso ponto de vista aos
individuos com a finalidade de alterar seus comportamentos de modo a seguir a nossa

opinido.

Figura 10 — Persuasao

COMPORTAMENTO
1

COMPORTAMENTO

ARGUMENTACAO -

Fonte: AUTOR (2019)

“De acordo com Petty e Wegener (1998) as variaveis que tém impacto na
mudanca atitudinal tém sido tradicionalmente organizadas em fonte,
mensagem, receptor e categorias contextuais. As variaveis podem influenciar
julgamentos de quatro formas diferentes: servindo de argumentos relevantes
para determinar o mérito de um objecto ou posicdo; enviesando o
processamento de informacgfo relevante para a atitude; servindo de pista
periférica; afectando ela propria o nivel de escrutinio dado a informagio
relevante para a atitude.

Petty ¢ Wegener (1998) contam que ao longo das situagdes, pessoas e
objectos, existem diferengas na vontade e capacidade das pessoas para
despenderem um elevado nivel de esfor¢o para chegarem as suas conclusdes.
Assim, quando a motivagdo e a capacidade sdo altas, uma das formas de uma
variavel influenciar julgamentos € ser tratada como um argumento — um
“pedago” de informacgfo relevante para determinar o mérito do objecto ou
assunto.

Outra forma de uma variavel influenciar julgamentos quando a motivagéo ¢ a
capacidade sdo altas ¢ enviesando o processamento da informagdo relevante
para a atitude, isto é, se sdo possiveis multiplas interpretacdes da informacao,
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uma variavel pode tornar uma interpretagdo mais provavel do que outras
igualmente plausiveis (Petty e Wegener, 1998).” (CABRAL'", 2008)

Para que a argumentagdo tenha eficdcia e consiga atingir o seu objetivo, que € a
persuasdo, € necessario que as partes estejam em sintonia, remetendo aos conceitos de
comunicac¢do ja citados neste trabalho. De acordo com o Manual de Campanha de

Operagdes Psicologicas, C 45-4 (1999) 3% ed.:

“b. Toda a comunica¢do humana ocorre a partir de uma fonte, emissor ou
transmissor, que corresponde a um individuo ou grupo, que tem um
codificador para transformar suas idéias, seus objetivos ou suas intengdes em
codigo, gerando uma mensagem. Esta, conduzida por um meio ou veiculo e
transmitida por um canal, chega ao alvo que a decodifica e recebe. O que se
interpde no processo de comunicagdo, impedindo ou distorcendo a
mensagem, ¢ chamado de ruido ou interferéncia. O destinatario ou publico-
alvo ou receptor reage a mensagem recebida, realimentando a fonte e dando
continuidade ao processo.”

3 CONCLUSAO

Com este trabalho, pudemos chegar a varias conclusdes. Pudemos ver que ao
longo dos anos, as pesquisas que sao feitas acerca da comunicacdo € seus meios,
mostram que esta ¢ uma das mais importantes ferramentas de interacdo entre pessoas.
Percebemos que o processo de comunicagao deve ser eficaz para que a mensagem seja
compreendida e a missdo seja cumprida.

Conseguimos analisar que, desde os primoérdios da humanidade, quem dominava
a linguagem (comunicagdo) estava um passo a frente e possuia uma capacidade maior
de dominagdo. Percebemos, também, que os tipos de comunicagdo que té€m sido
frequentemente estudados sdo uma importante ferramenta de dominagao e persuasao.

Enxergamos que a linguagem ndo verbal, mais especificamente a linguagem
corporal, ¢ uma importante ferramenta de persuasdo, pois ¢ através dela que o
comandante de pelotdo ird segui-lo em qualquer situacdo, seja em Operagoes de GLO
ou em saltos de aecronaves militares em pleno voo.

Apos abordarmos algumas técnicas e tipos de entrevista chegamos a conclusdo
de que esta ¢ uma ferramenta para conhecer o subordinado. Conhecendo o Cabo e o
Soldado, o comandante de pelotdo saberd das suas potencialidades e sabera a melhor

forma de empregé-lo para desempenhar suas fungdes na OM.

15 Trecho da tese de Mestrado de Daniel dos Santos Cabral especifico de Psicologia Social e das
Organizagdes.
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Na area de lideranca, pudemos perceber que esta ¢ uma qualidade que desde
muitos anos atras ¢ buscada pelos chefes. Percebemos que a lideranga esta diretamente
ligada a capacidade de se comunicar e saber ouvir. Concluimos que a lideranga ¢ um
fator de operacionalidade de um Exército e que quanto mais lideranga um lider possui,
maior sera a sua capacidade de influenciar pessoas.

Apos analisarmos pesquisas sobre niveis de lideranca chegamos a conclusao de
que o lider precisa dominar tanto a lideranca direta como a lideranga indireta. A direta
para estabelecer lagos mais solidos com o subordinado e a indireta para aumentar sua
cadeia de lideranga. Liderando da forma correta os intermediarios da cadeia de
lideranga, o lider aumentaré sua capacidade de persuasdo em relagdo ao pelotao que esta
formando.

Concluimos, também, que o cargo que o comandante de pelotdo ocupa ja lhe da
legitimidade para comandar seus subordinados, porém € através da lideranga que o lider
conquistard os coragdes e mentes dos seus liderados.

A respeito da persuasdo, percebemos que esta ¢ uma importante ferramenta para
o comandante de pelotao, pois € através dela que este ird mudar os comportamentos dos
seus comandados de maneira a bem exercer sua lideranca e alcangar os objetivos das
missdes do pelotao da melhor maneira possivel. Concluimos também que, assim como
os demais temas abordados nessa pesquisa, a persuasao esta diretamente ligada com a
comunicacao e para domina-la corretamente € preciso ter o dominio do discurso e da

dialética.
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