AULA VIl - ORATORIA




Oratoria é a arte de falar em puablico. E o dominio das técnicas de
prender as atencodes da plateia e de persuadi-la. Ou, a habilidade para
conscientizar aos ouvintes. Além destes fatores imprescindiveis, a
oratéria consiste em a arte de ganhar o povo.

Entretanto, um lider, uma autoridade, um professor, um obreiro, um
administrador, um vendedor e etc. que nao desenvolve estas técnicas,
estas habilidades e este dominio, sao psicologicamente e
profissionalmente deficientes. Oratéria é poder. Que ser poderoso (a)?
Eis ai a oportunidade.

Mas com este curso esperamos auxiliar a muitos no desempenho de
um lindo trabalho profissional.

Assim, lideres, autoridades, professores, obreiros,
administradores, vendedores e etc. irdo ganhar o seu publico, vao
conscientizar a sua plateia, e agradar aos seus ouvintes.

O presente artigo foi elaborado mediante minuciosas pesquisas,
por um instrutor de oratéria, doutor em Educacao Crista, pés-graduado
em Docéncia Superior, e em Matematica, licenciado em Portugués do
Brasil.

Vamos abordar em este material 38 técnicas da oratéria. Dentre
elas, como reduzir o nervosismo diante do povo, e as cores falam, como
cuidar da voz e do corpo.

38 TECNICAS DA ORATORIA

1. SERA QUE EU APRENDEREI DISCURSAR BEM? Veja a ilustragao:
Tanto o feijao, como o arroz, nasceu naturalmente na natureza. Mas, por
falta de nutrientes minerais e razoes hidricas, a terra nao tem condicoes
de produzir esses alimentos nem para um terco de sua populacao.
Mesmo assim, ha arroz e feijao para todos. Por que contra a natureza os
produtores fazem os produzirem por meio da tecnologia.

Ha pessoas que discursa, razoavelmente bem naturalmente. Os tais
nasceram com esse dom. Mas, os que nao nasceram com esse talento
podem muito bem desenvolvé-lo, por meio dos estudos. Os estudos tem
a missao de moldar as pessoas. Quando vemos uma escultura
entendemos que aquela argila, aquele gesso, ou aquela madeira, e etc.
antes nao eram assim. Mas, foi preciso passar por uma série de
processos, foi necessario ser moldado.

O que seria de alguém com o dom de medicina, de matematica, de
quimica, de fisica e etc. sem os respectivos estudos? Nada iria adiantar.
Portanto, aprenda o que vocé admira, o que vocé goste, o que vocé
precisa - porque com certeza, com um pouquinho esforgco, ira
conseguir.

2. PESQUISA: O orador necessita estudar o assunto a fundo em mais
de uma fonte de pesquisa. Ele precisa de dominio sobre o assunto e ter
novidades para a plateia. Ninguém suporta ouvir as mesmas coisas
sempre. Além disso, o povo quer ser bem informado. Nunca é prudente o
orador confiar no que ja sabe sobre o assunto. Sempre é preciso
atualizar seus conhecimentos e garimpar novidades sobre o tema. Tais



pesquisas sao realizadas em: Livros, Revistas, Jornais, E mais
especialmente, no Google, e etc..

3.ESBOCO: E preciso elaborar o esboco do discurso, composto por:
Tema, Introducao, Desenvolvimento e Conclusao.

a) O TEMA é o nome do discurso. Ele deve ser bem objetivo. O
mesmo precisa conter somente o assunto que ira abordar. Caso o
orador cita um tema e trata-se de outra coisa, o discurso fica muito
desagradavel.

b) A INTRODUCAO Nesse tipo de introducéo basta, tdo somente,
trés partes, a saber: ilustracao, justificativa, e pontos abordados.
llustracao (musica, poema, manchete, piada, parabola, lenda e etc. vai
depender da natureza da reuniao - cuidado para nao sair tema),
justificativa (mostrar a sua importancia) e os pontos abordados (na
ultima parte da introducao, sao mostrados os pontos abordados). Esses
pontos precisam vir em ordem hierarquica crescente. Exemplo: O que;
Por que; Consequéncias; e Possiveis solugoes.

c) Dois cuidados sao precisos tomar em introdugoées, primeiro: nao
ensinar e nem definir nada; segundo, sé insere os pontos que ira abordar
— nao pode explicar nada, em um desenvolvimento qualquer, que nao
esteja na introducao. Sair do tema, e abordar algo que nao fora
introduzido, contribui para os ouvintes dizerem “nao entendi nada”. Esse
€ mais um dos motivos para explicar, educadamente, a plateia “nao
vamos tratar outro assunto que nao seja esse”.

d) O DESENVOLVIMENTO é composto pelos os pontos introduzidos.
Ele é o corpo do discurso. Nada que nao fora introduzido nao pode ser
abordado. Esses pontos precisam vir em ordem hierarquica crescente.
Exemplo: O que; Por que; Consequéncias; e Possiveis solugcoes.

e)A CONCLUSAO trata-se de um apelo, uma reivindicagao, ou uma
dissertacado com base em cada ponto que fora introduzido e
desenvolvido.

3. TREINAMENTO I: Treine o discurso quantas vezes forem possiveis.
Para depois nao ficar somente lendo - mas discursando.

4. SEGURANCA: Passe o maximo de segurancga possivel, para sua
plateia. Caso a plateia fica insegura, ela nao conseguira prestar atencao
no discurso.

5. REIVINDIQUE AJUDA: Explique “educadamente” a plateia para
nao fazer perguntas relativas a outros assuntos. Porque para explicar
assuntos diversos, impensados nao depende de estudo — nao precisa de
preparacao (pois, preparar o que?), também nao precisa de oratéria e
nem de qualidade. Mas, para fazer um discurso que agrade o povo, e que
tenha resultados, sao necessarios: profissionalismos, arte e firmar no
tema.

6. FOCA NO TEMA, NAO FUJA DO TEMA: Nao se esqueca do famoso:
comeco, meio e fim. Frise bem o tema, Introduze - o, Desenvolve-o; e



Conclui-o. Tome muito cuidado para nao fugir do assunto. Isso é muito
sério.

7. ILUSTRACAO: Exemplos de complemento de introducdo que
ajudarao prender as atencoes da plateia: Uma musica (quando o orador
canta bem. Caso ele (a) canta mais, ou menos, ou mal, nao invente
cantar em discursos. Porque o alvo é atrair a plateia); Uma manchete;
Uma lenda; Uma piada (que nao ataca nem baiano e nem mineiro, e que
nao seja racista nem discriminatoéria); Uma poesia; Uma parabola, e etc.
- mas, é preciso tomar muito cuidado para nao fugir do assunto - e o
orador precisa discernir a natureza da reuniao — Exemplo: nao se conta
piada em uma reuniao de natureza triste.

8.EM REUNIOES ALEGRES: As mausicas e poesias sao mais
adequadas para: Comemoracoes, aniversarios, casamentos,
inauguracoes e etc..

9. EM REUNIOES ONDE O ORADOR E LIDER: As piadas, as lendas e
as parabolas sao mais adequadas para: Reunides de administracao, de
conscientizacao, de educacao, onde o orador é lider e etc..

10. PRESTACOES DE CONTA: As manchetes, e as parabolas
sao mais adequadas para: Reunidoes de prestagcdoes de contas, onde o
orador é subordinado e etc..

11. EM REUNIOES FORMAIS: As parabolas sdo mais adequadas
para: Reunides de carater formal: Como formaturas, velérios e etc..

12. EM APRESENTACAO DE TCC, OU DEFESA DE TESE:
Somente as manchetes serao mais adequadas.

13. TREINAMENTO II: Treine essas ilustragcdées quantas vezes
forem possiveis. Tudo é o treino. Tudo € pratica.

14. O OLHAR: Ao discursar, o orador deve (na medida do
possivel) olhar nos olhos por igual dos integrantes da plateia — nao olhe
somente para uma pessoa.

15. ARTICULACAO: Ao discursar, o orador deve articular
moderadamente, e adequadamente com os bragcos e as maos -
exemplos: jornalistas e repoérteres — cuidado com gestos obscenos.

16. LOCOMOCAO: Caso, nao ha um pedestal, evite ficar estatico
- mas, locomove com elegancia e moderacao.

17. CONFIA EM TUA CAPACIDADE I: Nao se incomode com as
atitudes de ninguém - confia em tua capacidade e profissionalismo -
caso alguém se levante e sai (grande é a chance de ser ir ao banheiro,



atender um celular, ou ao alguém) — nao fique nervoso por causa disso -
Caso alguém rir, pode nao ser de voce.

18. CONFIA EM TUA CAPACIDADE IlI: Mas vai que alguém sai
por tua causa, ou rir de vocé - Nao incomode com as atitudes de
ninguém - confia em tua capacidade e profissionalismo - procura
melhorar para a proxima — O maior orador da historia, a primeira vez que
palestrou, lancaram pedras nele. Mas ele nao se deu por vencido, foi
capacitar: treinando, treinado e treinando... Quer chegar aonde ele
chegou? Passe por onde ele passou.

19. EDUCACAO: Nao seja mal educado com ninguém — mostre-
se equilibrado (a) e preparado (a).

20. CRITICAS: Receba bem as criticas - todo lider as sofre.
Caso vocé estiver fazendo tudo certinho, nao se preocupe. Ha realmente
os desafetos. Quanto a esses, nem Deus os agrade. Mas, pede um amigo
para te gravar palestrando, procura observar erros e evite-os. Procure
sempre fazer o seu melhor, procure surpreender até mesmo, os
desafetos. Mesmo que vocé ainda nao percebeu, vocé tem um grande
potencial, o segredo é: treinas, treinas e treinar.

21. ALEGRIA: Sorrir para as pessoas - faz elas também rir. O
mundo precisa de sorrisos. Preenche o seu redor de alegria. Lembrando
de que, seu auditério nao é circo, vocé nao ira fazer palhacadas,
simplesmente, alegra o seu publico moderadamente. Alegrando-o, na
préxima vez ele ira te ouvir de novo.

22. POSITIVISTA: Sejam positivistas e nunca negativistas.
Sempre confia e apregoa uma saida, uma solucao.

23. BOA APARENCIA: Este fator ndo consiste em alguém ser
branco, ter cabelos lisos, ser rico, ter roupas e calgcados novos, ser
magro, alto, sadios, ter olhos azuis ou verdes, ou pertencer tal familia.
Até porque a verdadeira formosura se encontra na personalidade, no
dialogo, no tratado, e no carisma. A boa aparéncia se encontra em
apresentar o seu melhor, e dar tudo de si.

24. PRESENCA DE PULPITO: Assim como artistas, ou
apresentadores precisam de presenca de palco, o orador depende de
presenca de pulpito. Mesmo que é normal e comum aquele friozinho na
barriga, o orador precisa sentir-se no seu abitar natural em um pulpito.

25. CRIATIVIDADE: Procure criar algo. Seja criativo.
Surpreende sua plateia. Mas evite fazer isso, em publico. Crie em casa.
Teste o maximo de vezes possiveis para confirmar a sua veracidade, s6
entdo, apresente ao publico. O mundo precisa de algo novo.



26. FLEXIBILIDADE NAS RELACOES INTERPESSOAIS: Quando
aprimoramos as nossas comunicagoes, desenvolvemos a capacidade de
filtrar as informagcdes e detectar as que nao sao importantes. Assim
podemos fazer uma leitura mais precisa das pessoas e aumentar a nossa
capacidade de estabelecer relacionamentos. Quanto mais aceitarmos
que as relagdes nao sao e nem podem ser matematicas, mais flexiveis e
compreensivos seremos.

27. PROFISSIONALISMO: Trata-se de uma grande honra
discursar ao povo. Nunca é nomeado o mais leigo, o mais incapaz para
palestrar. A condicao de palestrante € de um liber, ou um responsavel
por algo importante e etc.

28. Assim sendo, quando vocé tiver a oportunidade para
discursar, nao venha a te diminuir, nao tenha complexo de inferioridade,
mesmo que voceé ainda nao percebeu, tu és muito importante, portanto,
apresente-te como um grande profissional. Jamais faz um arranjo para
discursar, seguem-se todos os métodos ensinados nesta matéria.
Porque essas oportunidades sao raras, nao vai fazer feio, porque assim,
possa ser que jamais tera.

29. E porque abrir mao dessa honra, desse poder e do povo?
Porta-te profissionalmente, é para isso que tu estar estudando.

30. BOA DICCAO E PORTUGUES: Alguns tipos negativos: Tloca
Letlas: € um problema chamado dislalia, que se manifesta através da
troca de letras, geralmente o "r" pelo "I". Exemplo: Craro, probrema,
bicicreta.

a) Antes do verbo “fazer” nao se usa a preposicao “de”. Portanto é
errado dizer: “Preciso de fazer” O correto é “Preciso fazer”.

b) No nosso portugués nao contem as palavras: Menas, Membra,
Previlégio, Dificulidade, Municipar, etc. Mas, sim: Menos, Membro,
Privilégio, Dificuldade, Emancipar, etc.

c) S6 se sai para fora; S6 se entra para dentro; Sé se sobe para cima;
S6 se desce para baixo; Toda ré é para tras. Portanto, basta dizer: sai,
entra, sobe, desce, ré.

d) Com relacao ao verbo “preferir’ nao se usa a locugao adverbial
“mais isso do que aquilo”. Ela deve ser substituida pela preposicao “a”.
Exemplos “Prefiro mais carro do que moto” “Prefiro mais queijo do que
pao” e sucessivamente. Gramaticalmente correto é “Prefiro carro a
moto” “Prefiro queijo a pao”. E assim por diante.

31. AUTOCONTROLE: Ha pessoas eloquentes: fala muito alto,
abusa de metaforas, ajoelha-se, recita poesias e faz caras e bocas.
Outras pessoas sao leitoras: depende da leitura para falar em publico,
precisa olhar suas anotagdoes o tempo todo. Mama mia: exagera nos
gestos e nos movimentos, sem congruéncia com o conteudo que
transmite verbalmente. Eu me amo: exagera na autoestima e na
autoconfianca, chegando a ser arrogante, prepotente e antipatico.



Geralmente olha de cima para baixo. Mas, é preciso de ordem e
decéncia. Seja moderado.

32. TREINAMENTO Ill: Oratéria s6 se aprende fazendo, pode ser
que as tuas primeiras apresentacdées nao sejam tao boas - grave -as e
procure ver onde errou.

33. REDUZINDO O NERVOSISMO: Reduzindo o Nervosismo -
Exercicios de Respiracao. Aqui vao alguns exercicios simples, porém
muito eficazes. Sao chamados de Respiracdoes Conectadas e foram
divulgadas por Leonard Orr quando esteve no Brasil. Vocé pode
escolher um deles e fazé-lo diversas vezes ao dia e/lou antes, das
apresentacgoes. 1. Inspire e expire pelo nariz. Fagca 4 respiragcoes curtas
seguidas de 1 profunda. Repetir 4 vezes esse pequeno ciclo
completando assim as 20 Respiragcdoes Conectadas. Este exercicio é
indicado para oxigenar rapidamente o cérebro. 2. Faca 20 Respiracoes
Conectadas (idem ao exercicio anterior), mantendo a lingua entre os
dentes com os labios fechados, respirando pelo nariz. Essa respiragao
ajuda a aliviar a raiva e o nervosismo. 3. Faca 20 Respiracoes
Conectadas (como explicado no exercicio 1), com a boca bem aberta,
porém respirando pelo nariz. Essa uma forma eficaz de eliminar energia
estagnada do corpo e o stress.

34. COMO PRENDER AS ATENCOES DA PLATEIA? Quatro
fatores sao responsaveis pela apreensao das atengdes da plateia, a
saber: Entretenimento, Humor, Novidade, e Beneficios.
ENTRETENIMENTO, em este fator consiste as musicas, mas caso o
orador nao cante muito bem, pode ser recitados poemas, parabolas,
lendas e etc..

HUMOR, é importante fazer o publico rir. O sorriso faz bem. E em
muitos lares nao se rir. Entao, fazendo a sua plateia sorrir, o pessoal se
sentira bem perto de te.

NOVIDADE, ninguém aguenta ouvir sempre a mesma coisa.
Quando a plateia espera novidades, a sua atencao ficara preso no
discurso.

BENEFICIOS, acostuma abordar pontos que beneficiam a
respectiva populacao. Assim, a plateia prestara a total atengcao em teu
discurso.

35. AS CORES FALAM: Muitos palestrantes, educadores e outros,
falam, falam e sua plateia continua sem entender nada. Os tais, nao
conseguem passa uma mensagem. Mas, as cores por se s6 falam. Elas
passam mensagens sem nem precisar de elocugcao. Que tal agora
buscarmos auxilio nelas para nos ajudar a comunicar, passar
mensagens?

AZUL: A cor azul significa tranquilidade, serenidade e harmonia,
mas também esta associada a frieza, monotonia e depressao. Simboliza
a agua, o céu e o infinito. E estimula o sono.

AMARELO: A cor amarela significa luz, calor, descontracao,
otimismo e alegria. O amarelo simboliza o sol, o verao, a prosperidade e
a felicidade. E uma cor inspiradora e que desperta a criatividade.
Estimula as atividades mentais e o raciocinio. Também é sinal de alerta.



VERDE: A cor verde significa esperanca, liberdade, saude e
vitalidade. O verde simboliza a natureza, o dinheiro e a juventude.

VERMELHO: A cor vermelha significa paixao, energia e excitagao. E
uma cor quente. Esta associada ao poder, a guerra, ao perigo e a
violéncia. O vermelho é a cor do elemento fogo, do sangue e do coracao
humano. Simboliza a chama que mantém vivo o desejo, a excitacao
sexual e representa os sentimentos de amor e paixao.

ROSA: Cor-de-rosa significa romantismo, ternura, ingenuidade e
esta culturalmente associada ao universo feminino. Alias, outras
caracteristicas como beleza, suavidade, pureza, fragilidade e
delicadeza manifestadas pela cor rosa, geralmente, sao também
atribuidas as mulheres. LARANJA: A cor laranja significa alegria,
vitalidade, prosperidade e sucesso. E uma cor quente resultado das
misturas das cores primarias vermelho e amarelo. Esta associada a
criatividade, pois o0 seu uso desperta a mente e auxilia no processo de
assimilacao de novas ideias.

36. CUIDADOS COM A VOZ: Evite liquidos muito gelados. Ingere
bastante agua, inclusive quando estiver palestrando.

37. CUIDADO COM O CORPO: As atividades fisicas e
alimentacoes balanceadas contribuem para uma boa saude, fator que
ajuda a controlar a ansiedade.

38. TIPOS DE PESSOAS NA PLATEIA: Na conscientizagcao, ou na
aprendizagem, as pessoas nao desenvolvem no mesmo ritmo e nem com
o mesmo método. Uns sao conscientizados, ou aprendem com menos
tempo, outros exigem mais tempo. Algumas pessoas sao
conscientizadas, ou aprendem através de certo método de
conscientizacao, ou de ensino, e outras de outros. Conscientizar, ou
ensinar pessoas utilizando um s6 método de conscientizagcdao, ou de
aprendizagem, com certeza, ficarao grupos que serao conscientizados e
que nao aprenderao. Em este particular o cérebro das pessoas sao
dividido em trés. O qual as divide em trés formas psicolégicas de
absorver uma informacao. Que sao:

VISUAIS: Caracteristicas: Introvertidos (a), falam pouco,
observador (a) em caso de estabelecimento comercial, eles (a) prefere
nem cumprimentar os atendentes, mas, ja vao diretamente as
mercadorias. Os visuais absorvem melhor uma informagao vendo. A sua
porta de aprendizagem (ou, de absorver uma informacgao) sao os olhos.
Eles (a) sao maioria e tém apresentado um periodo menor para
aprender. Para esses, € que sao usados os cartazes, os slides, os data-
shows, e etc. entdo, € a hora de abusar das cores. Observacao: E de
suma importancia utiliza-las adequadamente. Isto é cada cor para o seu
respectivo assunto. Ver o ponto, “As Cores Falam”.

AUDITIVOS: Caracteristicas: Extrovertidos (a), falam muito, quer
ouvir, em caso de estabelecimento comercial, eles (a) prefere
primeiramente ir cumprimentar os atendentes, e entram em assuntos
atuais, como: politicas, futebol, tempo e etc. Os auditivos absorvem
melhor uma informacgao ouvindo. A sua porta de aprendizagem (ou, de
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absorver uma informacao) sao os ouvidos. Eles (a) sao menos que os
visuais, e depende de um periodo intermediario para aprender. Sao para
esses que se usa a oratéria, propriamente dita. O profissional precisa
falar-lhes: bonito, com vasto conhecimento, sem titubear, claro, aberto e
com segurancga.

SINESTESICOS: Caracteristicas: Comunicam negativamente, em
caso de estabelecimento comercial, eles (a) reclamando de tudo. Os
sinestésicos absorvem melhor uma informacao sentindo. A sua porta de
aprendizagem (ou, de absorver uma informacgcao) o estar. Eles (a) sao
minoria e tém apresentado um periodo maior para aprender. Para esses,
€ preciso caprichar no ambiente. Tem que estar tudo limpo, arrumado,
organizado. Se tiver calor é necessario ventilador, ou ar condicionado;
se tiver frio é preciso de um climatizador. Além disso, eles reivindicam
um suco, um cafezinho. Os sinestésicos exige muita atencao do
profissional.

39. COMO TER BOA DICCAO:

Segundo Oneda (2016), A diccao &€ a pronuncia do som das
palavras, das silabas e das letras na fala. A fala de qualidade contempla
uma diccao clara e precisa. A diccao deve ser educada, corrigida,
tratada e aperfeicoada. Melhorar a dicgao requer vontade, disciplina e
trabalho. A boa diccao € um habito, que se adquire com preparo e treino.

Trés fatores estdao envolvidos na dicgcao: respiracao adequada,
aquecimento dos musculos faciais e aquecimento da lingua. Na
preparacao da boa oratoéria € interessante incluir a colaboracao técnico-
cientifica do fonoaudiélogo. E preciso aprender a relaxar, respirar
corretamente e articular adequadamente as palavras.

Ainda para Segundo Oneda (2016), Exercicios de fonoaudiologia
para melhorar diccao: Os exercicios de fonoarticulacdo ajudam a
adquirir uma dicgao de qualidade. Conhega alguns exercicios que vocé
pode praticar:

1°) Com os dedos apoiados no nariz, vibrar a boca e o nariz. Emita
um som como se fosse de abelha (hummmmmm) por certa de 1 minuto.
Fique 30 segundos em siléncio. Repita o movimento em cinco vezes.

2°) Com um pequeno objeto, que pode ser um lapis, colocado
apenas 1 cm dentro da boca, leia frases diversas, rimas e travas-linguas.
Leia num ritmo normal, lento e rapido cada tipo de frase.

Exemplos de frases: Frase “A clareza da comunicagao € um fator
determinante na conquista da confianga, que por sua vez, é fundamental
na construcao da credibilidade. A credibilidade é fator essencial do éxito
do orador.”

Rima ”"De tudo ao meu amor serei atento” “Antes, e com tal zelo, e
sempre, e tanto” “Que mesmo em face do maior encanto” “Dele se
encante mais meu pensamento.”

Trava-lingua “Joana, a joaninha, enjoada de jantar jil6, jaca e
berinjela; resolveu dar um jeito, foi falar com Juca e pediu sua sugestao.
Juca, muito jeitoso, sugeriu ligeirinho: que tal jambo e jaba?”.

3°) Inspire pelo nariz; usando o ar inspirado articule os fonemas “i”
e “u”, até esgotar o folego. Repita 3 vezes. Articulando, na sequéncia



apdés a inspiracao nasal, os fonemas “i” e “0”; fazendo o mesmo
procedimento. Intercale um e outro exercicio por 3 vezes.

4°) Vibre intensamente os labios por cerca de 1 minuto. Descanse.
Repita por 3 vezes. 5°) Pronuncie as silabas: Mua - Mué — mue — mui -
mué — muo - muu. Repita por 3 vezes. Fique em siléncio. Repita 3 vezes.

6°) Articule de forma rapida e exagerada as silabas e letras da
seguinte sequéncia: laa -lao-1lau. Nasequéncia: laa-lae-lai.
Repita por 5 vezes consecutivas, ap6s pausa ao final de cada conjunto
de sequéncias.

7°) Boca fechada, aperte os labios para dentro. Aperte-os um
contra o outro com energia por 5 segundos. Na sequéncia, separe
rapidamente os labios mostrando os dentes cerrados por 5 segundos.
Repita a sequéncia 3 vezes.

8°) Inspire e expire varias vezes lentamente, pronunciando as
consoantes: PBTD G Q.

9°) Leia pronunciando pausadamente e exageradamente cada vogal
e leia na sequéncia a frase correlata: Al — A gaita do pai de Adelaide esta
embaixo da caixa. Ul - Fui colher flores ruivas e azuis nos pauis. AlIO - O
lacaio do cavalo baio leva o balaio de paio. OIA - Ariboia via a jiboia que
boiava na pitimboia.

10°) Leia pronunciando pausadamente e exageradamente cada
consoante e leia na sequéncia a frase correlata: M — O mameluco
melancélico meditava e a megera megalocéfala, macabra e
maquiavélica mastigava mostarda na maloca miasmatica. Migalhas
minguadas de moagem mitigavam miseras meninas. R - O rato,
ratazana, o ratinho, roeram as rutilas roupas e rasgaram as ricas rendas
da rainha dona urraca de rombarral. S - Sé6focles solugante ciciou no
Senado suaves censuras sobre a insensatez de seus filhos insensiveis.
Suave viracao do Sueste passa sussurante sobre sensitivas silenciosas.

11°) Pronuncie o “r” no final das palavras. Cada série de quatro
silabas deve ser pronunciada numa so6 expiragcao, com ligeira parada em
cada palavra:

BAR - DAR - LAR - MAR,

TER-LER-VER-VIR,

QUER - DER - COR - MOR,

COR-DOR-FOR - POR.

(ONEDA 2016).

CONCLUSAO

Parabéns, por ter chegado ao fim deste livreto. Este exemplar se
trata do Manual do Orador. Mas, como tudo nesta vida depende do
treino, isso €, da pratica - entao, treine pratique. A leitura, simplesmente
s6 ira te mostrar a escada composta 38 degraus.

Portanto, leia-o quantas vezes for possivel e treine, treine e treine:
os esbocos prontos, as ilustragcoes, os gestos - e caso precise, treinem
os exercicios para uma boa dicgao.

Como tudo, s6 se aprende, fazendo, especialmente, a oratéria:
treine, treine, treine... Que é: pratique, pratique e pratique...
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