
Aula 12 3 Teoria da Polidez e a Construção da Imagem 
Social
Imagine-se em uma conversa. Você precisa pedir um favor, fazer uma crítica ou até mesmo dar uma boa notícia. 
Por que algumas dessas interações fluem naturalmente, enquanto outras parecem um campo minado, gerando 
desconforto ou até conflito? A resposta não está apenas no que você diz, mas em como você diz, e em como você 
gerencia a delicada tapeçaria das relações sociais.

Nesta aula, mergulharemos na fascinante Teoria da Polidez, desenvolvida por Penelope Brown e Stephen 
Levinson. Ela nos oferece uma lente poderosa para entender as regras invisíveis que governam nossas interações 
diárias, revelando como construímos e protegemos nossa imagem social e a dos outros. Compreender esses 
mecanismos é crucial não só para aprimorar sua comunicação pessoal, mas também para navegar com maestria 
em ambientes profissionais e acadêmicos, onde a clareza e a sensibilidade podem ser decisivas.

Ao final desta jornada, você será capaz de identificar o conceito de "face" (imagem pública) e suas duas vertentes, 
reconhecer os "Atos de Ameaça à Face" (FTAs) e as estratégias de polidez positiva e negativa para mitigá-los. 
Além disso, entenderá como fatores sociais como poder, distância e peso da imposição influenciam nossas 
escolhas comunicativas, permitindo uma análise mais profunda de exemplos em diversas culturas e contextos. 
Prepare-se para desvendar os segredos por trás da cortesia e da diplomacia, transformando sua percepção sobre 
cada palavra trocada.



A Essência da Interação Humana: Além das 
Palavras
A comunicação humana é muito mais do que a simples troca de 
informações. É um balé complexo de intenções, expectativas e, 
acima de tudo, gerenciamento de relacionamentos. Pense em 
quantas vezes você escolheu cuidadosamente suas palavras não 
apenas para ser compreendido, mas para não ofender, para 
agradar ou para manter uma certa distância. Essa escolha não é 
aleatória; ela é guiada por um conjunto de princípios sociais que, 
muitas vezes, operam em um nível subconsciente.

O problema surge quando esses princípios não são alinhados ou 
compreendidos. Um pedido direto demais pode soar rude, um 
elogio mal colocado pode parecer insincero, e uma crítica, mesmo 
construtiva, pode destruir uma relação se não for entregue com 
tato. É nesse ponto que a pragmática, o ramo da linguística que 
estuda o uso da linguagem em contexto, se torna indispensável, e 
a Teoria da Polidez emerge como uma de suas ferramentas mais 
perspicazes para desvendar esses mistérios.

D  Ponto-chave

A comunicação não é apenas 
transmitir mensagens, mas 
negociar identidades e 
expectativas sociais 
constantemente.

Esta teoria nos convida a olhar para a comunicação não apenas como um meio de transmitir mensagens, mas 
como um campo de negociação constante de identidades e expectativas sociais. Ela nos ajuda a entender por que 
dizemos o que dizemos, da maneira que dizemos, em diferentes situações. É como se cada interação viesse com 
um manual de instruções invisível, e a polidez fosse a chave para decifrá-lo e utilizá-lo a nosso favor, garantindo 
que nossas mensagens sejam recebidas não apenas com clareza, mas também com a consideração social 
adequada.



O Conceito de "Face": 
Nossa Imagem Social 
em Jogo
Para entender a Teoria da Polidez, precisamos primeiro nos 
familiarizar com um conceito central: a "face". Não estamos 
falando da sua face física, mas da sua imagem pública, da sua 
autoestima social, do seu prestígio ou honra. O sociólogo 
Erving Goffman, cujos trabalhos influenciaram profundamente 
Brown e Levinson, descreveu a vida social como um palco 
onde cada um de nós atua, apresentando uma "face" 
específica para o público. Essa face é a soma dos atributos 
que desejamos que os outros reconheçam em nós.

Pense na sua face como uma moeda social valiosa que você 
carrega consigo em todas as interações. Ela não é estática; é 
constantemente apresentada, confirmada, ameaçada e 
restaurada durante as conversas. Quando você entra em uma 
reunião de trabalho, por exemplo, você projeta uma face de 
profissionalismo e competência. Em um encontro com amigos, 
sua face pode ser mais descontraída e divertida. A 
manutenção dessa face, tanto a sua quanto a dos outros, é 
um motor poderoso de grande parte de nossa comunicação.

A Teoria da Polidez argumenta que todos os indivíduos em 
uma interação têm um interesse mútuo em manter a face, 
tanto a própria quanto a do interlocutor. É um acordo tácito 
para cooperar na construção e proteção dessas imagens 
sociais. Quando essa face é ameaçada, surgem as estratégias 
de polidez para mitigar o dano, como um delicado trabalho de 
restauração em uma obra de arte.



Face Positiva e Face Negativa: Duas Lentes 
para a Identidade
Brown e Levinson aprofundaram o conceito de face, dividindo-o em duas categorias cruciais: a face positiva e a 
face negativa. Essa distinção é fundamental porque cada uma representa um tipo diferente de desejo social que 
todos nós possuímos e que buscamos proteger e ter reconhecido pelos outros. Entender essas duas vertentes é 
como ter duas lentes para observar as nuances de cada interação.

Face Positiva
O desejo de ser apreciado, aprovado, aceito e 
incluído. É a parte de nós que anseia por conexão, 
por ser visto como um membro valioso de um 
grupo, por ter nossos desejos e valores 
compartilhados por outros.

Quando alguém nos elogia

Quando nos convidam para eventos

Quando demonstram interesse genuíno

É o desejo de ser amado e compreendido.

Face Negativa
O desejo de autonomia, liberdade de ação e não 
ser imposto. É a necessidade de ter nosso espaço 
respeitado, de não ser coagido ou interrompido.

Quando alguém nos pede um favor

Quando nos dão uma ordem

Quando nos interrompem

É o desejo de ser independente e não ter nosso 
tempo ou recursos explorados.

Ambas as faces são igualmente importantes e estão em constante jogo nas nossas interações.



Atos de Ameaça à Face (FTAs): Navegando 
em Águas Turbulentas
Agora que compreendemos o que é a "face", podemos entender o que acontece quando ela é colocada em risco. 
Brown e Levinson chamam de Atos de Ameaça à Face (FTAs - Face Threatening Acts) qualquer ato comunicativo 
que, por sua natureza, tem o potencial de danificar a face positiva ou negativa do falante ou do ouvinte. É como se, 
em cada interação, estivéssemos navegando em um rio, e os FTAs fossem as pedras e corredeiras que podem 
virar nosso barco social.

Exemplo 1: Pedido

"Me empreste sua caneta."

Ameaça a face negativa do 
ouvinte, pois impõe uma ação e 
restringe sua liberdade de 
escolha.

Exemplo 2: Crítica

"Seu trabalho está cheio de 
erros."

Ameaça a face positiva do 
ouvinte, pois questiona sua 
competência.

Exemplo 3: Elogio

"Você é tão inteligente!"

Pode ameaçar a face negativa se o 
ouvinte se sentir obrigado a 
retribuir.

¦  Importante

Os FTAs são inerentes à comunicação; é quase impossível evitá-los completamente. A chave não é 
eliminá-los, mas aprender a gerenciá-los. É por isso que desenvolvemos estratégias de polidez: para 
mitigar o impacto dessas ameaças, suavizando a interação e preservando a harmonia social.



Tipos de FTAs: Quem Ameaça o Quê?
Para gerenciar os Atos de Ameaça à Face (FTAs) de forma eficaz, é útil categorizá-los. Brown e Levinson 
identificaram que os FTAs podem ameaçar a face positiva ou negativa, e essa ameaça pode ser direcionada tanto 
ao falante quanto ao ouvinte. Essa matriz nos ajuda a compreender a complexidade das interações e a escolher a 
estratégia de polidez mais apropriada para cada situação.

Vamos detalhar os quatro tipos principais de FTAs:

1

FTAs que ameaçam a face negativa do ouvinte
São atos que impõem algo ao ouvinte, restringindo sua liberdade de ação.

Exemplos: ordens ("Feche a porta!"), pedidos ("Poderia me ajudar?"), sugestões ("Você deveria tentar 
isso"), conselhos, avisos e promessas (que criam uma expectativa).

2

FTAs que ameaçam a face positiva do ouvinte
São atos que desvalorizam o ouvinte, questionam suas qualidades ou o fazem sentir-se indesejado.

Exemplos: críticas ("Seu trabalho não está bom"), desaprovação, discordância, acusações, insultos e 
até mesmo a menção de tópicos tabus.

3

FTAs que ameaçam a face negativa do falante
São atos que o próprio falante realiza e que o colocam em uma posição de submissão ou obrigação.

Exemplos: desculpas (o falante admite culpa), aceitação de um agradecimento (o falante se coloca 
em dívida), ou a aceitação de um favor.

4

FTAs que ameaçam a face positiva do falante
São atos que o próprio falante realiza e que podem diminuir sua própria imagem social ou 
autoestima.

Exemplos: confissões, admissões de erro, lapsos de linguagem, ou a aceitação de um elogio de forma 
que pareça arrogante.

Compreender essa categorização é como ter um mapa das minas terrestres sociais. Ao identificar qual face está 
sendo ameaçada e de quem, podemos antecipar a reação e planejar nossa comunicação para mitigar o impacto, 
transformando uma potencial colisão em uma interação mais suave e produtiva.



Estratégias de Polidez: O Kit de Primeiros 
Socorros Social
Se os Atos de Ameaça à Face (FTAs) são os desafios da comunicação, as estratégias de polidez são o nosso kit de 
primeiros socorros social. Elas são os mecanismos que usamos para suavizar o impacto de um FTA, minimizando o 
dano à face do interlocutor (e, por vezes, à nossa própria). Não se trata apenas de ser "educado" no sentido 
superficial, mas de empregar táticas linguísticas e não linguísticas para preservar a harmonia social e a imagem 
pública de todos os envolvidos.

Pense nessas estratégias como diferentes ferramentas 
em uma caixa. Você não usaria um martelo para 
apertar um parafuso, certo? Da mesma forma, a 
escolha da estratégia de polidez depende da natureza 
do FTA e do contexto social. O objetivo é sempre o 
mesmo: comunicar a mensagem necessária, mas de 
uma forma que demonstre respeito pela face do outro, 
seja ela positiva ou negativa.

�  Objetivo

Comunicar a mensagem necessária de forma 
que demonstre respeito pela face do outro, 
seja ela positiva ou negativa.

Brown e Levinson propuseram um continuum de estratégias, que vai desde a comunicação mais direta e sem 
rodeios até a mais indireta e ambígua, passando por diferentes formas de polidez. A escolha de uma estratégia em 
detrimento de outra não é arbitrária; ela é influenciada por uma série de fatores sociais que exploraremos em 
breve. Por enquanto, vamos nos concentrar em entender as principais categorias de polidez: a positiva e a 
negativa, e como elas operam para construir ou preservar as relações.



Polidez Positiva: Construindo Pontes de 
Afeto
A polidez positiva é a estratégia que utilizamos quando queremos reforçar a face positiva do nosso interlocutor, ou 
seja, o desejo dele de ser apreciado, aceito e incluído. É como construir uma ponte de afeto e solidariedade, 
mostrando que valorizamos a pessoa e que compartilhamos de seus desejos e interesses. Essa abordagem busca 
minimizar a distância social e criar um ambiente de camaradagem e cooperação.

Quando empregamos a polidez positiva, estamos dizendo:

"Eu gosto de você, eu te entendo, e estamos no mesmo time."

Como se manifesta:

Uso de apelidos carinhosos

Demonstração de interesse genuíno

Oferecimento de elogios sinceros

Busca de concordância em algum ponto

Uso de gírias e dialetos comuns

Exemplo prático:

Versão direta: "Me ajude com este relatório"

Versão com polidez positiva: "Você é tão bom em organização, poderia me dar uma força com este relatório? Sua 
ajuda seria incrível!"

Aqui, o elogio ("tão bom em organização") e a valorização da contribuição ("sua ajuda seria incrível") são 
estratégias de polidez positiva que reforçam a face positiva do ouvinte, tornando o pedido mais fácil de ser aceito 
e fortalecendo o vínculo.



Polidez Negativa: Respeitando o Espaço 
Alheio
Em contraste com a polidez positiva, a polidez negativa é 
empregada para proteger a face negativa do interlocutor, ou 
seja, o desejo dele de autonomia, de liberdade de ação e de 
não ser imposto. É uma estratégia que busca minimizar a 
imposição, demonstrar deferência e respeito pelo espaço e 
tempo do outro. Em vez de construir pontes de afeto, a 
polidez negativa constrói limites respeitosos, garantindo que 
a interação não invada a esfera pessoal do ouvinte.

Quando usamos a polidez negativa, 
comunicamos:

"Eu não quero te incomodar, reconheço sua autonomia e 
peço permissão para entrar no seu espaço."

Expressões de desculpa
"Desculpe incomodar..."

Pedidos indiretos
"Você se importaria de...?"

Marcadores de incerteza
"Talvez", "eu acho que"

Deferência
"Com licença, senhor/senhora"

Minimização do ato
"É só um minutinho"

Exemplo clássico:

Versão direta: "Me empreste seu carro"

Versão com polidez negativa: "Desculpe incomodar, mas eu me pergunto se, por acaso, você estaria usando seu 
carro amanhã e se haveria a menor chance de eu pegá-lo emprestado por algumas horas?"

A profusão de desculpas, a indireção e a minimização do pedido são todas estratégias para mitigar a ameaça à 
face negativa do ouvinte. Essa abordagem é crucial em contextos formais, com pessoas que não conhecemos 
bem, ou quando o pedido representa uma grande imposição.



Estratégias Além da Polidez: Direto ao Ponto 
e Off-Record
Nem toda comunicação se encaixa perfeitamente nas categorias de polidez positiva ou negativa. Brown e Levinson 
também descreveram outras duas grandes estratégias para lidar com os Atos de Ameaça à Face (FTAs), que se 
situam em extremos diferentes do espectro da comunicação: a estratégia on-record (bald-on-record) e a 
estratégia off-record.

On-Record (Bald-on-Record)
"Direto ao Ponto"

A forma mais direta e sem rodeios de comunicar um 
FTA. Não há tentativas de mitigar a ameaça à face; a 

mensagem é entregue de forma clara e explícita.

Exemplos: "Feche a porta!" ou "Cuidado!"

Quando usar:

Situações de urgência

Quando a eficiência é mais importante que a 
polidez

Contextos de distância social mínima (familiares 
próximos)

¦  Atenção: Em outros contextos, pode ser 
percebida como rude ou agressiva.

Off-Record
"Comunicação Indireta"
A estratégia mais indireta e ambígua. O falante não 
expressa o FTA explicitamente, mas o insinua, 
deixando a interpretação a cargo do ouvinte.

Exemplos:

"Está um pouco frio aqui, não acha?" (insinuando 
"Feche a porta")

"Estou com tanta fome..." (insinuando "Você 
poderia me oferecer algo para comer?")

Vantagens:

Permite que o falante negue a intenção do FTA

Dá ao ouvinte liberdade de ignorar a mensagem 
sem perder a face

É como um caminho sinuoso, onde a mensagem não 
é entregue diretamente, mas sim sugerida.



O Dilema da Escolha: Por Que Usamos Uma 
Estratégia e Não Outra?
Com tantas estratégias à disposição 3 polidez positiva, polidez negativa, direto ao ponto e off-record 3 surge uma 
questão fundamental: como decidimos qual delas usar em cada situação? A escolha não é aleatória, nem 
puramente intuitiva. Pelo contrário, Brown e Levinson argumentam que essa decisão é um cálculo complexo, 
muitas vezes inconsciente, baseado na avaliação de três fatores sociais cruciais. É como se, antes de cada 
interação, nosso cérebro fizesse uma rápida análise de risco e benefício social.

Essa avaliação nos permite calibrar o nível de polidez 
necessário para mitigar um Ato de Ameaça à Face 
(FTA) de forma eficaz. Se a ameaça é grande, ou se a 
relação exige mais cuidado, tendemos a usar 
estratégias mais elaboradas. Se a ameaça é mínima, 
ou se a relação permite mais franqueza, podemos ser 
mais diretos. A beleza da teoria reside em sua 
capacidade de prever, até certo ponto, as escolhas 
comunicativas das pessoas em diferentes contextos.

í  Cálculo Inconsciente

Nosso cérebro avalia rapidamente três 
fatores antes de escolher a estratégia de 
comunicação mais adequada.

Os três fatores que influenciam essa escolha são:

Poder (P)
Do falante em relação ao ouvinte

Distância Social (D)
Entre os interlocutores

Peso da Imposição (R)
Do FTA em si

Cada um desses elementos contribui para o "peso" total da ameaça à face e, consequentemente, para a 
necessidade de empregar uma estratégia de polidez mais ou menos elaborada. Vamos explorar cada um desses 
fatores em detalhes, desvendando a lógica por trás de nossas escolhas comunicativas diárias.



Fator 1: Poder (P): A Hierarquia da Interação
O primeiro fator que influencia a escolha da estratégia de polidez é o Poder (P). Ele se refere à diferença de poder 
entre o falante e o ouvinte em uma determinada interação. Essa diferença pode ser institucional (chefe e 
funcionário, professor e aluno), social (idade, status) ou situacional. A lógica é simples: quanto maior o poder do 
falante sobre o ouvinte, menor a necessidade de o falante ser polido ao realizar um Ato de Ameaça à Face (FTA).

Chefe ³ Funcionário
Alta autoridade

"Termine este relatório até o final do dia."

Estratégia: Bald-on-record (direto)

Funcionário ³ Chefe
Baixa autoridade

"Com licença, senhor, eu me pergunto se seria 
possível adiar a entrega do relatório para amanhã?"

Estratégia: Polidez negativa (deferência)

Pense em um chefe dando uma ordem a um funcionário: "Termine este relatório até o final do dia." A autoridade do 
chefe permite que ele seja direto (bald-on-record) sem que isso seja percebido como rude, pois a relação de poder 
já estabelece uma hierarquia. No entanto, se o funcionário precisasse pedir algo ao chefe, ele provavelmente 
usaria uma estratégia de polidez negativa, como "Com licença, senhor, eu me pergunto se seria possível adiar a 
entrega do relatório para amanhã?". A assimetria de poder dita a necessidade de deferência.

d  Aplicação Profissional

Esse fator é crucial para entender a comunicação em ambientes profissionais e hierárquicos. Um líder 
que compreende o impacto do poder pode escolher ser mais polido mesmo quando não "precisaria", 
para construir um ambiente de trabalho mais colaborativo e respeitoso, reforçando a face positiva de 
seus subordinados.



Fator 2: Distância Social (D): A Proximidade 
dos Relacionamentos
O segundo fator determinante é a Distância Social (D). Este conceito se refere ao grau de familiaridade e 
solidariedade entre o falante e o ouvinte. É a medida de quão próximos ou distantes socialmente eles se sentem 
um do outro. A distância social é influenciada por fatores como o tempo de relacionamento, a frequência de 
contato, o compartilhamento de experiências e a existência de laços afetivos.

A regra geral:

Quanto menor a distância social (ou seja, quanto mais próximos os interlocutores), menor a necessidade de 
polidez, especialmente a polidez negativa.

,  Amigos Íntimos / Família

Baixa Distância Social

"Me passa o sal!"

Comunicação direta

Estratégia: Bald-on-record

Sem necessidade de rodeios

�  Estranhos / Conhecidos

Alta Distância Social

"Com licença, por favor, você poderia me passar o 
sal?"

Comunicação formal

Estratégia: Polidez negativa

Necessidade de deferência

A proximidade permite uma maior liberdade comunicativa porque há um entendimento implícito de que a relação é 
forte o suficiente para absorver pequenos FTAs sem grandes danos à face. Em contrapartida, com pessoas que 
mal conhecemos, a distância social é grande, e a necessidade de polidez (geralmente negativa) aumenta 
consideravelmente para evitar qualquer percepção de invasão ou desrespeito. Compreender a distância social é 
vital para calibrar a formalidade e a informalidade de nossas interações, garantindo que nossa comunicação seja 
sempre apropriada ao nível do relacionamento.



Fator 3: Peso da Imposição (R): A Gravidade 
do Ato
O terceiro e último fator é o Peso da Imposição (R). Este se refere à gravidade do Ato de Ameaça à Face (FTA) em 
si, ou seja, o quanto o ato incomoda, custa ou restringe o ouvinte. É a avaliação do "custo" que o ouvinte terá ao 
atender ao pedido, aceitar a crítica ou lidar com a informação. Quanto maior o peso da imposição, maior a 
necessidade de polidez para mitigar a ameaça.

Baixo Peso de Imposição
Exemplo: Pedir uma caneta 
emprestada

7 Pedido direto pode ser 
aceitável

7 Custo mínimo para o ouvinte

"Me empresta uma caneta?"

Médio Peso de 
Imposição
Exemplo: Pedir ajuda com uma 
tarefa

³ Requer alguma polidez

³ Custo moderado de 
tempo/esforço

"Você poderia me ajudar com 
isso?"

Alto Peso de Imposição
Exemplo: Pedir empréstimo de 
mil reais

¦  Exige alto grau de polidez 
negativa

¦  Custo significativo para o 
ouvinte

"Desculpe muito incomodar, 
mas estou em uma situação 
difícil e me pergunto se, por 
acaso, você teria a possibilidade 
de me emprestar mil reais? Eu 
entenderia completamente se 
não fosse possível..."

O peso da imposição não se limita apenas a favores materiais:

Uma crítica sobre um pequeno erro tem um peso menor do que uma crítica sobre a competência geral de uma 
pessoa.

Uma interrupção breve tem um peso menor do que uma interrupção prolongada.

A percepção do peso da imposição é subjetiva e pode variar entre indivíduos e culturas, mas é um fator crucial na 
decisão de quão polido precisamos ser. Ao considerar o impacto de nossas palavras e ações no outro, podemos 
ajustar nossa estratégia para garantir que a mensagem seja recebida com a devida consideração.



A Fórmula de Brown e Levinson: P + D + R = 
Escolha da Estratégia
Os três fatores 3 Poder (P), Distância Social (D) e Peso da Imposição (R) 3 não agem isoladamente. Eles se 
combinam para determinar o "peso" total de um Ato de Ameaça à Face (FTA) e, consequentemente, a escolha da 
estratégia de polidez. Brown e Levinson sugeriram que a gravidade de um FTA é uma função da soma desses três 
fatores. Em termos mais simples, quanto maior a soma percebida de P, D e R, mais polida e indireta a comunicação 
tende a ser.

Cenários Práticos:

Alta Soma (P + D + R)
Situação: Pedir favor complexo a superior 
desconhecido

Alta Distância Social (mal conhece)

Alto Poder (é seu superior)

Alto Peso da Imposição (favor exige muito 
tempo/esforço)

Estratégia: Polidez negativa muito elaborada ou off-
record

Baixa Soma (P + D + R)
Situação: Pedir favor simples a amigo íntimo

Baixa Distância Social (amigo íntimo)

Baixo Poder (mesmo nível hierárquico)

Baixo Peso da Imposição (favor simples)

Estratégia: Bald-on-record ou polidez positiva

Fator Social Descrição Impacto na Polidez 
(FTA)

Poder (P) Diferença de autoridade/status entre 
falante/ouvinte

± P (falante > ouvinte) 
= ³ Polidez do falante

Distância (D) Grau de familiaridade/intimidade ± D (distantes) = ± 
Polidez

Imposição (R) Gravidade/custo do ato para o ouvinte ± R (alto 
custo/incômodo) = ± 
Polidez

Essa "fórmula" não é uma equação matemática exata, mas um modelo conceitual que nos ajuda a 
entender a lógica por trás de nossas escolhas comunicativas.



Polidez em Diferentes Culturas: Um Mosaico 
de Normas
A Teoria da Polidez de Brown e Levinson, embora amplamente influente, foi criticada por sua suposta 
universalidade. A verdade é que, embora os conceitos de "face" e a necessidade de gerenciá-la possam ser 
universais, a forma como a polidez é expressa e os fatores que a influenciam variam significativamente entre as 
culturas. O que é considerado polido em um contexto cultural pode ser percebido como rude ou excessivamente 
formal em outro.

'  Japão
Cultura de Alto Contexto

Comunicação indireta

Polidez negativa altamente 
valorizada

Uso frequente de honoríficos

Evitação de conflitos abertos

Um pedido direto pode ser 
considerado rude.

é  Alemanha
Cultura de Baixo Contexto

Comunicação direta e explícita

Foco na eficiência

Polidez na clareza e honestidade

Menos rodeios

A franqueza é valorizada.

Í  Brasil
Cultura Relacional

Polidez positiva predominante

Valorização de laços pessoais

Comunicação calorosa

Flexibilidade contextual

Relacionamento antes do negócio.

Culturas de Alto Contexto vs. Baixo Contexto:

Alto Contexto

(Muitas culturas asiáticas)

Comunicação frequentemente indireta

Polidez expressa através de insinuações e silêncios

Grande atenção à hierarquia e status

Face extremamente valorizada

Baixo Contexto

(Algumas culturas ocidentais)

Comunicação mais direta e explícita

Polidez expressa de forma assertiva

Foco na clareza da mensagem

Menor ênfase em hierarquias implícitas

Compreender essas diferenças é crucial para a comunicação intercultural, evitando mal-entendidos e construindo 
pontes em um mundo cada vez mais globalizado.



Polidez e o Contexto Digital: Novas 
Fronteiras para a Face
A era digital trouxe consigo novas complexidades para a Teoria da Polidez. Como as estratégias de gerenciamento 
da face se manifestam em ambientes online, onde as pistas não verbais são limitadas e a comunicação pode ser 
assíncrona? As plataformas digitais, de e-mails a redes sociais e aplicativos de mensagens, criaram novos desafios 
e oportunidades para a expressão da polidez.

Desafios da Comunicação Digital:

¦  Ausência de Pistas 
Não Verbais
Sem contato visual, tom de voz 
e linguagem corporal, fica difícil 
avaliar P, D e R.

¦  Percepção de Rudeza
A comunicação online pode 
parecer mais "rude" ou 
"agressiva" devido à falta de 
contexto.

¦  Mal-entendidos
Mensagens podem ser 
interpretadas de forma diferente 
da intenção original.

Novas Formas de Expressar Polidez Online:

Emojis
Usados para suavizar o tom e 
adicionar contexto emocional às 
mensagens.

Exemplo: "Poderia me ajudar? d "

Acrônimos
Como "pls" (please) para pedidos 
rápidos e informais.

Exemplo: "Pls me manda o arquivo"

Saudações e Despedidas
Escolha cuidadosa em e-mails 
formais para demonstrar respeito.

Exemplo: "Prezado Professor..." vs. 
"E aí!"

�  E-mail Formal (Professor)

Prezado Professor,

Espero que este e-mail o encontre bem. Gostaria 
de solicitar uma reunião para discutir meu projeto 
de pesquisa, se possível.

Atenciosamente,
João

Estratégia: Polidez negativa

T  Mensagem Informal (Amigo)

E aí, tudo bem?

Preciso de um favor rapidinho! Pode me mandar 
aquele arquivo? d

Valeu!

Estratégia: Polidez positiva / Bald-on-record

A escolha da plataforma e o estilo de linguagem adaptado a ela são, em si, atos de polidez. A gestão da face online 
é um campo fértil de estudo, mostrando como a teoria de Brown e Levinson continua relevante, adaptando-se às 
novas fronteiras da interação humana em 2025.



Críticas e Desenvolvimentos da Teoria da 
Polidez
Como toda teoria robusta, a Teoria da Polidez de Brown e Levinson não está isenta de críticas e tem sido objeto de 
contínuo refinamento e expansão. Uma das principais críticas, como já mencionamos, é a questão da 
universalidade. Embora os conceitos de face e FTA pareçam ser transculturais, a aplicação e a hierarquia das 
estratégias de polidez podem variar drasticamente entre as culturas, levando a questionamentos sobre a 
aplicabilidade global do modelo original.

Principais Críticas:

1. Questão da 
Universalidade
A aplicação e hierarquia das 
estratégias de polidez variam 
drasticamente entre culturas, 
questionando a aplicabilidade 
global do modelo.

2. Foco Excessivo na 
Intenção do Falante
A teoria analisa a polidez do 
ponto de vista de quem produz 
a mensagem, negligenciando a 
interpretação e percepção do 
ouvinte. O que um falante 
considera polido pode não ser 
interpretado da mesma forma.

3. Simplificação da Face
Alguns estudiosos argumentam 
que a teoria simplifica demais a 
complexidade da face, 
reduzindo-a a uma dicotomia 
positiva/negativa.

Desenvolvimentos e Expansões:

Trabalho Relacional
Enfatiza a construção contínua das 
relações, não apenas estratégias 
pré-determinadas.

Polidez Discursiva
Analisa a polidez como um 
fenômeno emergente da interação, 
dinâmico e contextual.

Estudos Interculturais
Pesquisas que exploram como 
diferentes culturas expressam e 
interpretam a polidez.

D  Perspectiva

Essas críticas não diminuem a importância da teoria, mas sim impulsionam seu desenvolvimento. 
Pesquisadores continuam expandindo o campo, propondo novos conceitos que enriquecem nossa 
compreensão da polidez, mostrando que ela é um campo dinâmico e em constante evolução.



A Polidez como Ferramenta Estratégica: 
Além da Cortesia
Ao longo desta aula, exploramos a Teoria da Polidez não apenas como um conjunto de regras de etiqueta, mas 
como uma poderosa ferramenta analítica para entender a dinâmica social da comunicação. A polidez, nesse 
sentido, vai muito além da mera cortesia; ela é uma estratégia fundamental para a gestão de relacionamentos, a 
resolução de conflitos e a construção de influência.

Compreender os conceitos permite que você:

Prever reações
Antecipar como suas palavras 
podem ser recebidas e ajustar 
sua abordagem.

Construir rapport
Usar a polidez positiva para criar 
conexões e fortalecer laços.

Negociar com sucesso
Empregar a polidez negativa 
para fazer pedidos difíceis ou 
críticas construtivas sem causar 
atrito.

Navegar em contextos culturais
Adaptar sua comunicação a diferentes normas de 
polidez.

Gerenciar sua própria imagem
Proteger sua face e a dos outros em todas as 
interações.

A polidez é, portanto, uma habilidade essencial para qualquer profissional ou estudante que busca excelência 
na comunicação. Ela nos capacita a transformar interações potencialmente desafiadoras em oportunidades 
para construir confiança, respeito e compreensão mútua.

É a arte de dizer o que precisa ser dito, da maneira que precisa ser dita, para alcançar seus objetivos sem 
comprometer as relações.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim de nossa jornada pela Teoria da Polidez, uma ferramenta indispensável para desvendar as 
complexidades da interação humana. Vimos que a comunicação é um delicado balé de gerenciamento da "face" 3 
nossa imagem pública 3 que se divide em face positiva (desejo de ser apreciado) e face negativa (desejo de 
autonomia). Aprendemos a identificar os Atos de Ameaça à Face (FTAs) e as estratégias de polidez positiva e 
negativa para mitigar seus impactos, além de entender como fatores como Poder, Distância Social e Peso da 
Imposição moldam nossas escolhas comunicativas.

�  Em prática

Aplique esses conhecimentos observando as conversas ao seu redor. Identifique os FTAs e as 
estratégias de polidez utilizadas. Tente conscientemente ajustar sua própria comunicação, escolhendo a 
estratégia mais adequada para cada situação, seja em um e-mail profissional, uma conversa com amigos 
ou uma negociação. A prática leva à maestria na arte de gerenciar a face.

Autoavaliação
01

Qual dos seguintes conceitos de 
Brown e Levinson se refere ao 
desejo de ser apreciado e aceito 
pelos outros?

a) Face Negativa
b) Ato de Ameaça à Face
c) Polidez Negativa
d) Face Positiva

02

Um pedido direto como "Feche a 
janela!" feito a um colega de 
trabalho que você mal conhece, sem 
qualquer mitigação, é um exemplo 
de qual estratégia?

a) Polidez Positiva
b) Polidez Negativa
c) On-record (Bald-on-record)
d) Off-record

03

Qual dos fatores sociais abaixo, 
segundo Brown e Levinson, está 
relacionado à gravidade do impacto 
de um Ato de Ameaça à Face (FTA) 
no ouvinte?

a) Poder (P)
b) Distância Social (D)
c) Peso da Imposição (R)
d) Contexto Cultural (C)

04

A frase "Você é tão talentoso, poderia me ajudar com 
este projeto?" utiliza qual estratégia de polidez para 
mitigar o pedido?

a) Polidez Negativa
b) Off-record
c) On-record
d) Polidez Positiva

05

Explique como a Teoria da Polidez pode ser aplicada 
para melhorar a comunicação em um ambiente de 
trabalho com diferentes níveis hierárquicos e culturas.

Gabarito:

1. d) Face Positiva 2. c) On-record (Bald-on-record)

3. c) Peso da Imposição (R) 4. d) Polidez Positiva



Próxima Aula e Recursos Adicionais

�  Próxima Aula
Aula 13: Teoria da Relevância - A Economia da 
Comunicação

Exploraremos como os interlocutores buscam a 
máxima informação com o mínimo esforço cognitivo, 
complementando nossa compreensão sobre como as 
mensagens são construídas e interpretadas.

ù  Continue Aprendendo

A jornada pela pragmática está apenas 
começando. Cada teoria se conecta e 
enriquece a próxima!

Recursos Adicionais

Livro
"Pragmatics" de Stephen C. 
Levinson

Para aprofundar nos fundamentos 
da pragmática e da polidez.

Artigo
"Politeness: Some Universals in 
Language Usage" de Brown e 
Levinson

A obra original para uma 
compreensão completa.

Vídeo
Palestras online sobre 
comunicação intercultural

Para ver a aplicação da polidez em 
diferentes contextos globais.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. Consulte sempre fontes oficiais para 
verificar alterações.


