“Precisamos conversar”: um guia para vocé levar aquele
papo dificil com tranquilidade e objetividade.

Que tal ouvir o artigo sobre conversas dificeis? Experimente dar o play abaixo
ou fazer o download para ouvir offline!

Seja um feedback, uma reunidao de Conselho ou mesmo um debate
entre os soOcios, saber encarar conversas dificeis é pré-requisito de
qualquer empreendedor. Descubra como lidar com essas situacgoes.

“Precisamos conversar”: que atire a primeira pedra quem ndo treme ao ouvir
uma frase como essa. Seja em um relacionamento afetivo ou seja em uma
empresa, ela costuma ser o prenuncio de potenciais dores de cabeca.
Dificilmente alguém diz “precisamos conversar” para contar sobre o que
comeu no almogo, por exemplo. Geralmente é assunto sério, complicado, que
exige mesmo a gravidade que a frase carrega.

Até porque ndo tem jeito: tanto um relacionamento quanto uma empresa sao
feitos de pessoas. E pessoas tém dulvidas, angustias, medos e uma infinidade
de outras questdes que, caso nao sejam tratadas com cuidado, podem dar
(muito mais) dor de cabeca & na frente.

Empreendedores sabem disso como ninguém. Porque raros sdo os dias em
gue ndo tenham que enfrentar conversas dificeis com os sdécios, com os
colaboradores ou com os fornecedores. Feedbacks delicados, debates
acalorados em reunides de conselho, processos de demissao e outras “pautas
cabeludas” fazem parte da rotina de quem empreende.

Tudo isso constitui um desafio para o qual ndo existe um passo a passo, essa
€ a verdade. Mas, ja que muita gente passou e passa por isso todos os dias
— e assumindo que o ecossistema empreendedor &, por natureza, solidario -
, existem, sim, dicas e boas praticas que podem te ajudar a encarar aquela
conversa que vocé talvez ja deveria ter tido, mas que vem evitando.

Para facilitar sua vida, organizamos essas dicas e praticas em um checklist
inspirado neste artigo da coach Judy Ringer. Assim, franco e bem direto ao
ponto, como deve ser conduzida qualquer conversa dificil.
Para ilustrar melhor essas dicas, imaginemos uma situacao hipotética: vocé
precisa ter uma conversa dificil com seu sécio. Entdo vamos |a:

v Antes: preparando-se para a conversa

Comece fazendo a si mesmo algumas perguntas iniciais:


http://www.judyringer.com/resources/articles/we-have-to-talk-a-stepbystep-checklist-for-difficult-conversations.php

1 - “O que quero com a conversa? Qual resultado espero ter depois
que ela terminar?”

Este exercicio inicial € fundamental para que vocé fique atento a “propdsitos
escondidos”. Porque vocé pode acreditar que seus objetivos sejam louvaveis,
mas talvez constate que sua linguagem seja excessivamente critica ou até
condescendente. Assim sendo, va para a conversa com o seu socio tendo um
propésito bem sélido.

2 - "0 que penso das intencoes da pessoa com quem vou conversar?”

Este costuma ser um ponto critico de qualquer relagcdao humana. Entre o que
se imagina/projeta e o que de fato é pode haver um abismo. Entdo, seja
cauteloso(a) ao assumir que conhece as intengdes de seu interlocutor. Pois
impacto ndo é necessariamente equivalente a intencao.

3 - “Que ‘botdoes’ em mim estao sendo apertados? Posso estar
dramatizando mais do que a situacao demanda?”

Faca uma retrospectiva de si mesmo(a). Verifique se ha alguma historia
pessoal envolvida na sua relacdo com o sécio. Dependendo do que vocé
encontrar, pode ficar mais facil constatar a natureza do impacto emocional
causado pela conversa — bem como sera mais facil atenua-lo.

4 - "Como essa minha atitude pode estar influenciando a forma como
vejo a conversa?”

Se vocé esta pensando que o papo sera terrivelmente dificil, € bem provavel
que o seja. Agora, se vocé acreditar que, aconteca o que acontecer, algo de
bom saird da conversa, sera este muito provavelmente o caso. Tente ajustar
sua atitude ao maximo de efetividade.

5 - “"Quem é o ‘oponente’?”; “O que ele pode estar pensando da
situacao?”; “Ele sabe do problema que sera debatido?”; Caso saiba,
como vocé imagina que ele o percebe?; Quais sdao os medos e as
necessidades dele?

Comece a ajustar suas impressdes sobre o interlocutor. Afinal, uma boa
conversa pode tird-lo do posto de oponente para transforma-lo em parceiro
— que é o que sécios devem ser, no fundo.



v Durante: mantendo a ponderacao

E chegado o momento, entdo. Depois de toda essa preparagao, vocé muito
provavelmente enfrentara a conversa com mais tranquilidade.

Mas vale lembrar que o maior agente das complicagdes costuma ser vocé
mesmo. Por isso, ndo importa quao bem a conversa comece: vocé precisara
manter o controle de si mesmo, de seu propdsito e de sua energia emocional.
Precisard manter a ponderacao.

Entdo respire fundo e procure preservar o equilibrio. E aqui que o seu poder
reside. Ao escolher se apresentar a conversa de forma calma e centrada, vocé
ajudard o seu interlocutor a fazer o mesmo. Ponderacdo, aqui, ndao é uma
etapa: € a atitude com a qual vocé avanca nas etapas da conversa,
apresentadas a seguir:

Etapa 1 - Curiosidade e comedimento

Procure cultivar uma atitude curiosa, de descoberta. Parta do principio que
vocé ndo sabe de nada, e tente aprender o maximo possivel sobre seu
interlocutor e sobre o ponto de vista dele.

E como se vocé tivesse que entreter um visitante de outro planeta, com a
tarefa de descobrir como sdo as coisas nesse planeta. Aqui, vocé conseguira
entender como certos acontecimentos afetam a outra pessoa, e quais sao as
prioridades e os valores dela.

Agora, imagine: se o seu interlocutor fosse mesmo de outro planeta, vocé
ficaria fascinado pela linguagem corporal dele, atento a cada minimo detalhe,
certo? Entdo faga isso ao longo da conversa. Tente entender o que ele nao
esta dizendo. E, mais importante: deixe-o falar. Ndo o interrompa, a nao ser
para demonstrar reconhecimento. Vocé tera sua vez, ndao € necessario
apressar as coisas.

Etapa 2 - Reconhecimento e empatia

Demonstrar reconhecimento significa que vocé ouve e entende seu
interlocutor. E manifestar empatia implica colocar-se no lugar dele, tentando
compreendé-lo de tal forma que vocé consiga argumentar no lugar dele.

Entdo, se isso for feito de verdade, va em frente. Explique para ele quais os
objetivos que vocé acha que ele tem. Adivinhe as vontades da outra pessoa
e honre a posigao dela.



Reconheca tudo o que for possivel — incluindo sua atitude defensiva, se for
o caso. Nao tenha medo de dizer algo como: “Percebo que estou ficando
defensivo, e acredito que isso aconteca porque sua voz estd mais alta, vocé
parece bravo. SO0 quero debater o assunto, ndao tenho intencdao de te
persuadir”. Uma afirmacao franca como essa, langcada em meio a um debate
acalorado, pode ajudar muito os participantes a retomarem o equilibrio.

Etapa 3 - Advogando

Seu interlocutor ja expressou a posicao dele sobre o assunto debatido? Entdo
€ sua vez. Hora de advogar. Considerando sua perspectiva, o que vocé pode
visualizar que ele ndo consegue? Procure esclarecer seu ponto de vista sem
diminuir o dele.

Retomando o exemplo: imagine que, aqui, seu socio reclame de uma suposta
postura individualista sua, de criticas desnecessarias de sua parte.

Entdo, uma 6tima forma de advogar é dizer o seguinte: “Pelo que vocé me
disse, entendo como vocé chegou a conclusao de que ndo ‘jogo para o time'.
Mas acredito que jogo. Porque quando levanto problemas em um projeto,
estou pensando no sucesso no longo prazo. Nao tenho a intengao de ser
sempre critico, apesar de talvez soas como um. Entdo, acho que podemos
conversar sobre como posso abordar essas questdes de modo que minha
intengao seja clara. O que acha?”

Etapa 4 - Solucionando os problemas

Depois de tudo isso, chegamos ao principal objetivo de qualquer conversa
dificil: a solugao de problemas. Se tudo correu bem, vocé e seu interlocutor
poderao construir, juntos, essas solugoes.

Brainstorming e curiosidade costumam ser muito Uteis nessa etapa. Procure
abrir ainda mais espaco para a outra pessoa; pergunte o que ela acha que
pode funcionar. Nao importa o que ela disser, encontre um trecho de que
vocé gosta e desenvolva a partir dele. Se a conversa voltar a ficar exaltada,
retorne ao inquérito, a curiosidade. Perguntar sobre o ponto de vista do outro
geralmente devolve a seguranca a ele, encorajando-o a se engajar.

Lembre-se: ponderacdo e equilibrio sdo cruciais. Caso vocé tenha sido bem-
sucedido em ajustar sua atitude, construir solucdes sustentaveis nao serd um
grande problema. Pelo contrario. E vocé vai perceber, pelo bem da empresa,
do relacionamento, ou do que for, que aquela conversa ndo era tao dificil
quanto parecia no comego.
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