Um roteiro para
conversas dificeis

Para organizar pedidos,
limites e negociacoes
sem apagar a histéria e o
contexto de cada relacao.
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Toda
conversa
também tem
uma historia

Expressar o que sentimos ou
precisamos pode parecer simples
em uma lista de passos. Na vida real,
cada conversa envolve histérias,
vinculos, expectativas, diferengas e
relacdes de poder.

Algumas pessoas aprenderam que
poderiam falar. Outras aprenderam
que pedir, discordar ou dizer “nao”
poderia provocar culpa, conflito
ou rejeicao.

A técnica pode ajudar a organizar
a fala. Ela ndo apaga o contexto
da relacao.

DEAR MAN foi sistematizado
originalmente na Terapia
Comportamental Dialética. Aqui,
o recurso é apresentado de forma
contextualizada, sem virar uma
férmula.
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Sete movimentos
para organizar

uma COnversda
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Comecar pelo
que aconteceu "
e pelo que isso b
produziu em voce '

D: Descrever

Apresente a situagao concreta, evitando
acusacoes, generalizacoes ou interpretacoes
sobre a intengdo da outra pessoa.

Em vez de: : i i
“Vocé nunca respeita ninguém.” 2L
Experimente:

“Nas ultimas reunides, vocé comecou a falar b
enquanto eu ainda estava apresentando.”

E: Expressar

Diga como a situagao interfere em vocé,
no vinculo ou na atividade que realizam.

“Quando isso acontece, eu perco o fio
do que estava explicando e tenho a

impressao de que minha participagdo
ndo esta sendo considerada.”

Ao descrever, procure separar o que
—® aconteceu do que vocé imagina sobre
a intencgao do outro.
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Transformar
0 iIncomodo em
um pedido possivel

— S Y —— e

A: Afirmar

Diga claramente o que vocé
gostaria que acontecesse.

“Gostaria que vocé esperasse
eu concluir antes de fazer
sua colocagdo.”

R: Reforcar

Explique por que esse pedido importa
e o0 que pode favorecer na relacao
| ou na atividade compartilhada.

£,

“Assim consigo concluir o raciocinio
e depois escutar sua contribuigdo
com mais atencdo.”

Um pedido claro é diferente de uma
ameagca, de uma ordem ou da expectativa
de que o outro adivinhe 0 que precisamos.




Sustentar a
conversa sem
precisar representar

invulnerabilidade

M: Manter o foco

A outra pessoa pode miudar de assunto,
minimizar a situagcao ou responder com
outra critica. Escute o que for importante,
mas procure retornar ao ponto que
motivou a conversa.

“Podemos conversar sobre isso depois.
Agora eu gostaria de concluir o que
comecei a explicar.”
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A: Apresentar-se com seguranca

Vocé pode se apresentar com seguranca
mesmo sentindo medo, sem buscar uma
voz perfeita, contato visual obrigatério
ou postura rigida.

Pode significar:

+ respirar antes de responder
+ falar em um ritmo possivel
+ tolerar pequenos siléncios
+ levar anotagdes

+ reconhecer que esta nervoso

escolher um ambiente mais seguro

A comunicac¢do nao precisa parecer
ensaiada para ser legitima.



Construir
alternativas sem
abandonar

completamente
0 que importa

Negociar procura uma
possibilidade que considere
as condi¢oes de ambos.
Aceitar qualquer resposta
sO para encerrar
rapidamente o desconforto
nao faz parte desse
movimento.

“Caso seja dificil esperar
(V) NEGOCIAR ENVOLVE  até o final, podemos
7 \ combinar um sinal para
\ vocé me avisar que
A gostaria de falar.”

construir alternativas,
perguntar, escutar e
delimitar o que & possivel.

. (X) FICA FORA DA NEGOCIAGAO

aceitar tudo, se responsabilizar D
sozinho pelo conflito ou R
desistir da prdpria necessidade.
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Em relagcdes muito desiguais,
a margem de negociacgéo

pode ser pequena. Isso ndo
transforma a dificuldade em
. uma falha individual.



(Comoisso _
poderia aparecer
em uma conversa real

01 ® DESCREVER N Yy
Quero conversar sobre uma situagao que :

tem acontecido nas reunices. Nas ultimas

vezes, vocé comegou a falar antes que

eu terminasse minha apresentagéo.

02 ® EXPRESSAR

Quando isso acontece, eu perco o fio do
que estava dizendo e sinto que meu
trabalho nao esta sendo considerado.

03 e AFIRMAR

Peco que aguarde minha conclusao
antes de comentar.

04 ® REFORCAR

Assim consigo apresentar a ideia inteira e
depois escutar sua contribuicao com
mais ateng3o.

05 e MANTER O FOCO

06 e APRESENTAR-SE COM SEGURANCA

()7 « NEGOCIAR

Se vocé perceber que precisa falar antes,
podemos combinar um sinal ou reservar
alguns minutos para as perguntas.

O que seria possivel para vocé?

Na vida real, a conversa podera seguir por ‘
caminhos inesperados. O roteiro serve

Ccomo apoio, ndo como controle da ‘
resposta do outro.




Algumas
perguntas

podem ajudar

O gue aconteceu concretamente?
O que essa situagao produziu em mim?
O que gostaria de pedir?

O que € essencial e o que pode
ser negociado?

Tenho condigdes de realizar essa
conversa agora?

Existe abertura para didlogo?

Ha uma diferenca de poder importante
nessa relacao?

Estou em seguranga?

De quem posso buscar apoio?

Nem toda situagdo deve ser enfrentada
individualmente. As vezes, conversar exige

apoio, mediagao, protecdo institucional ou ¢+

a construgao de outras condigdes.




Uma técnica
nao substitui
a construcao
de uma relacao

O DEAR MAN pode ajudar a colocar
palavras onde antes havia confusao,
siléncio ou acumulo. Ainda assim,
nenhuma técnica garante escuta,
concordancia ou mudanca.

Comunicar-se também é aprender,
experimentar, revisar e reconhecer
os limites concretos de cada relagao.

Organizar a prdpria fala é importante.

Ser escutado ndo depende
apenas de quem fala.
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