Através do Norte:

Técnicas para Dialogos Saudaveis

Este material € complementar ao Minicurso Técnicas para Dialogos Saudaveis
e faz parte da Jornada Através do Norte, destinada as leitoras e leitores da obra literaria
que carrega este nome (autor: Gustavo Bonafé). Para saber mais sobre, acesse
gustavobonafe.com.br.

Além disso, importante ressaltar que tal material surgiu a partir da inspiragéo do
autor perante o trabalho desenvolvido pelo psicélogo americano Marshall Rosenberg,
fundador do método “Comunica¢do Nao Violenta”. Além disso, também ha uma releitura
de um contetdo com base Antroposdéfica, conhecido como 7 Virtudes, e que o autor deste
material utiliza para enriquecer as praticas possiveis no assunto.

Abaixo vocé encontra alguns conceitos destes universos e dois exercicios de
reflexdo para potencializar seu Autoconhecimento na constru¢do de Diédlogos mais
Saudaveis.
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Sobre a Comunicagao Nao Violenta (CNV)

Mais do que um modelo de comunicacéo, a CNV pode (e deve) ser encarada como
um modo de pensar e viver; um estilo filos6fico aplicavel a vida cotidiana. Também
conhecida como “Idioma da Compaixdo”, a CNV desafia modelos mentais que
aprendemos ao longo do tempo, durante nossa formacdo em diferentes fases da vida. E,
exatamente por questionar esse “senso comum”, num primeiro olhar, a CNV pode gerar
uma série de incdmodos e suscitar imensas duvidas sobre sua aplicabilidade. Entretanto,
é importante destacar que o método foi utilizado por Marshall (1934-2015) em centenas
de ocasifes, inclusive gerando resultados positivos na mediacao de conflitos entre grupos
historicamente inimigos. Ademais, diversas pessoas se formaram na metodologia e hoje
dao sequéncia ao seu legado.

Neste sentido, deixo a recomendacdo de duas obras, caso vocé queira aprofundar
(recomendo!) sobre a CNV:

CQMUN|CA9R° Marshall Rosenberg
NAO-VIOLENTA TR
COMUNICACAO

NAO VIOLENTA

Como estabelecer conexoes sinceras €
resolver conflitos de forma pacifica e eficaz

Marshall B. Rosenberg &
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Um dos aspectos mais desafiadores da Coml’f cdo Ndo Violenta é conseguir
evitar qualquer tipo de julgamento, censura ou critica em uma relacdo, em um
didlogo. Este desapego ao julgar deve estar presente no todo de uma conversa: desde a
observacdo (Eu vejo), passando por Sentimentos (Eu sinto), Necessidades (Eu
valorizo) e Pedidos (Eu peco). Estes 4 pilares formam o Ciclo da CNV. Em cada uma
destas partes é preciso exercitar e entender que ha uma diferenca muito sutil entre a meta
de levar alguém a fazer o que queremos e o verdadeiro objetivo da CNV, que é
construir uma conexao capaz de atender as demandas de todas as partes envolvidas.
Marshall diz que quando julgamos alguém, trazemos um adjetivo para definir aquela
pessoa e tornamos nosso pensamento estatico. Logo, ficamos imobilizados para evoluir
naquela troca.

H& alguns anos atrds escrevi o seguinte: “O verdadeiro pensamento livre é
aquele que nio carrega em si o peso do julgamento”. Porém, por mais que isso faca
sentido para mim, ndo sdo poucas as vezes que traio minha propria descoberta (risos).
Sei, portanto, da importancia da pratica constante e da busca por uma atencdo plena em
minhas atitudes. Enfim...

Complexo, ndo € mesmo? Compreendo isso e posso garantir: ndo é apenas com
este material que vocé conseguira obter todas informacdes que precisa sobre 0 método.
Contudo, espero plantar a semente da curiosidade em vocé e oferecer alguns exercicios
praticos que irdo apoiar seu crescimento.

Um outro ponto que admiro na CNV é que ela quebra a ideia de que temos que
exercer poder sobre o0s outros. Pense nisso. O quanto tentamos nos sobressair, em diversas
situacdes, até mesmo em relacdo as pessoas que tanto amamos. Na CNV ndo existe
poder sobre 0s outros, mas sim poder com 0s outros. Isso inclui ressignificar todas
relacBes que possuem elementos de punicdo e recompensa. Sim! Mesmo estimulos
positivos (“se vocé fizer isso, eu te dou aquilo”, “se vocé alcancar a meta, receberd um
super presente”) carregam essa ideia de poder sobre os outros. Loucura, né? Para mim
fez todo sentido quando aprendi isso. E para vocé?

Bem, apresentado alguns aspectos mais gerais, chegou a hora de aprofundarmos
o famoso ciclo da Comunicacdo Nao Violenta (ja pincelado acima).
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O Ciclo da CNV

)
—ﬁ%
= h
Pedido

Imagine-se em um didlogo com alguém, de preferéncia que tenha uma divergéncia com

N

vocé sobre determinado assunto. Neste encontro....

1. Observagao

a. A pessoa é a primeira a falar: observar é ver e também ouvir. Um ouvir
genuino, sem caras e bocas fruto de julgamentos internos; e sem o
exercicio de “ir montando sua resposta” enquanto a outra pessoa fala. E a
primeira oportunidade de demonstrar presenca e valorizar aquele
encontro.

b. Vocé é a pessoa que falara primeiro: observar € perceber o que acontece,
sem juizo de valor. E trazer o fato, sem qualquer necessidade de ataque.
Exemplo sem CNV: “vocé chegou atrasado, como sempre desorganizado
com sua agenda” (combustivel para conflito)

Exemplo com CNV: “quando vocé chega atrasado a um encontro que

marcamos conjuntamente....” (aguarde o préximo passo).
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2. Sentimento
a. A pessoa esta com a palavra: tente se conectar com 0s sentimentos que
vem a tona, tente entender sua perspectiva e reconhecé-la como verdade.
No livro Sidarta (de Hermann Hesse) ha uma frase que gosto demais: “O
oposto de uma verdade, também ¢ uma verdade”. Exercitar a empatia: este
€ 0 caminho.
b. Vocé esta com a palavra: traga o que sente com transparéncia e clareza. O
que aquela conversa gera em vocé? Eu sinto...
Exemplo anterior com CNV: “quando vocé chega atrasado a um encontro que
marcamos conjuntamente, €U me sinto desrespeitado e triste, pois...” (aguarde

0 proximo passo)

3. Necessidade

a. A pessoa esta com a palavra: tente compreender o que esta por tras daquela
fala. Parafraseie a pessoa para verificar se entendeu o que estd sendo
colocado “na mesa”. Questione para entender a real necessidade e nao
possiveis julgamentos ou avaliacdes.

b. Vocé estd com a palavra: apresente de maneira assertiva qual a
necessidade que vocé tem para preservar e que ajudara a cuidar daquela
relacao.

Exemplo anterior com CNV: “quando vocé chega atrasado a um encontro que
marcamos conjuntamente, eu me sinto desrespeitado e desmotivado, POIS a
pontualidade € algo que valorizo e que demonstra que NOSSO COMPromisso
foi real e matuo. Além disso, valorizo poder cumprir minha agenda para o
dia, sem ter que ficar remarcando encontros ou criando retrabalhos. Sera

que...” (aguarde o proximo passo)

Material desenvolvido por Gustavo Bonafé



N

4. Pedido
a. A pessoa esta com a palavra: tente identificar qual o pedido estd sendo
feito. Se necessério faca a seguinte questdo: “O que posso fazer diferente
para enriquecer a sua vida?”’
b. Vocé estd com a palavra: cologue seu pedido, aquilo que quer que
aconteca. “Serd que vocé poderia...+ agdo concreta”.

Exemplo anterior com CNV: “quando vocé chega atrasado a um encontro que

marcamos conjuntamente, eu me sinto desrespeitado e desmotivado, pois a pontualidade

é algo que valorizo e que demonstra que nosso compromisso foi real e matuo. Além disso,
valorizo poder cumprir minhas responsabilidades posteriores. Sera que vocé pode

chegar no horario que combinarmos em uma préxima vez?”
(E importante ressaltar que tanto a necessidade, quanto o pedido —

tém que ficar MUITO claros. Breve histéria: um marido aposentado
reclamou para sua esposa “vocé tem trabalhado até tarde e voltado
perto da hora de dormir, nao quero que faca isso mais”. A necessidade
dele? Ficar mais tempo com a esposa em casa. Na sua fala ele foi claro
com relacéo a isso? Nem um pouco! Seu pedido: “nao faca mais isso”.

Objetivo? Nao! Resultado: a esposa comecou a sair do trabalho mais

cedo, para encontrar as amigas.)

Para algumas pessoas todos esses passos podem soar um tanto quanto incémodos
ou complicados ou ndo naturais ou que enrolam demais uma conversa que poderia ser
mais curta. A grande questdo é: o que vale mais, um dialogo superficial que pode
gerar/fomentar conflitos ou um dialogo saudavel onde sentimentos/necessidades/pedidos
séo feitos de forma madura e respeitosa cuidando verdadeiramente de uma relagdo?

Reflita.

Fato é que, com a pratica do método, os caminhos de conversa atingirdo certa

naturalidade ao mesmo tempo que fortalecerao as relacées.
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A superficilidade e a pressa tem afetado demais a salde das trocas pessoais, seja
no ambiente familiar, profissional, social, etc. E para mudar tudo isso, somente uma
abordagem diferente que provoque maior consciéncia nas interacdes. Nao é uma mudanca
répida, mas ouso dizer: completamente necesséria.

Compartilhados estes pontos principais da CNV, trago agora outra possibilidade
para cuidar de seus dialogos e relacdes. VVocé vai perceber que hd muita sinergia entre
ambas propostas, um sinal de que alguns aspectos ndo podem faltar, independente do
caminho.

Apresento a seguir “As 7 Sementes para um Dialogo Saudavel” (uma releitura que

fiz as 7 Virtudes ou 7 Atitudes Animicas da Antroposofia).

7 Sementes para um Didlogo Saudavel

Ao iniciar uma conversa, cuide para que todos ou a maioria destes verbos estejam

sendo utilizados.

. ¢ Energia da Pesquisa Profunda
Qu eSt Ionar e Quais perguntas abertas vocé pode fazer para enriquecer a conversa?

¢ Energia da Amplitude

CO n St ruir o TOd 0) e Quem é impactado pelo tema central? O que precisa ser cuidado?

ACOI her ¢ Energia da Presenca
e Como posso potencializar meu ouvir sem julgamentos antecipados?

. ¢ Energia da Confianga
I m p u ISIO nar © Como posso encorajar a pessoa a trazer mais informagdes?

e Energia da Harmonia
I ntegra r ¢ Qual o caminho do meio podemos encontrar e seguir juntos?

S . ¢ Energia da Inovagao
uge rir * Que sugestdo/convite posso dar sem pré-conceitos? E receber?

ES E| h ar ® Energia da Compreensdo
p * O que estou entendendo sobre a visdo do outro? E o contrario?
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Lembre-se de que, assim como a CNV, os 7 verbos buscam ‘“fugir” de
julgamentos, preconceitos ou visdes fechadas sobre determinado assunto. Se eu fosse
resumir as 7 energias em poucas palavras eu diria que elas sao necessarias para “ampliar
possibilidades para desvendar caminhos comuns”. A ampliacdo vem por meio do
Questionar, Construir o Todo, Acolher. O desvendar é fomentado pelo Sugerir, Espelhar.
Por fim, o Integrar e o Impulsionar colaboram para essa formagéo conjunta (comum).

Faz sentido tudo isso para VOcé?

Ap0s ver estes 2 contetdos, seguem dois exercicios para Vocé comegar a praticar

uma nova abordagem em seus didlogos e relacdes.

Exercicio 1: Praticando o Observar/Ouvir

A. Escolha um dos temas a seguir:
a. uso de agrotdxicos nos alimentos;
a questdo do aborto;
a politica do Bolsa Familia;
a liberacdo do uso de armas para populacéo;
liberacdo do uso da maconha;
pena de morte;
reducdo da maioridade penal;
outro tema que costuma mexer com vocé
B. Utlllzando a internet procure, pelo menos, 3 videos/podcast com pessoas falando
favoravelmente ou contrariamente ao tema escolhido. (Importante ser
video/podcast para ajudar na préatica do ouvir)
C. Tenha em maos papel e caneta: a0 ouvir 0s argumentos em cada material,
independente de sua posi¢do, anote 0 nome dos sentimentos que emergem para
VOCE.
D. Ao final, veja quais foram estes sentimentos e tente identificar os motivos do
surgimento de cada um.
Este exercicio vai te ajudar a ampliar sua percepcao interna e ira preparar vocé para, em
outras ocasides, buscar amenizar julgamentos ou avaliagdes preoces sobre algo.

‘@ meoaoco
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Exercicio 2: Praticando o Questlonar/Constﬁ o)

A. ldentifique uma relacdo pessoal (sua) que pr. ser melhor cuidada (casa,
trabalho, vizinhanca, amigos, etc).

B. Liste todas perguntas possiveis que podem te ajudar a ampliar a visdo de todo
contexto.

C. Evite julgamentos. As perguntas devem ser abertas. Exemplo: “por que essa
pessoa ¢ tdo maldosa?” (pergunta carregada de julgamento), diferente de “o que
eu poderia aprender sobre a historia de vida dessa pessoa?” (pergunta aberta,
permite uma série de novas informacoes).

D. Apds listar todas possibilidades, verifique se sente o impulso de ir dialogar com a
pessoa. Se sim, selecione algumas questdes e faca o convite, deixando clara sua
intencdo de fortalecer a relacéo e abrindo espaco para uma troca mais rica entre
VOCés.

Observacdes: algumas relacoes, a depender do nivel de gravidade do conflito existente,
necessitam de uma mediacdo com profissional especializado. Pondere sobre e acione
pessoas capacitadas/de confianca para te ajudar neste processo.

Lembre-se, estou a disposicdo caso queira conversar antes de qualquer deciséo.
atravesdonorte@gustavobonafe.com.br
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