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			Introdução

			Logo que aprendemos a falar, quase que instantaneamente, tendo como combustível uma forte dose de curiosidade, e armados com os "porquês", questionamos tudo e todos, quase que o tempo todo. Com o passar do tempo, incentivados por um sistema que se concentra mais na memorização e repetição de respostas do que na arte de buscar novas possibilidades, acontece uma inversão completa: ao invés de questionarmos, passamos apenas a responder.

			No entanto, as perguntas têm o poder de dirigir nossos pensamentos e, com isso, nossos atos e os resultados que desejamos. Temos a capacidade de mudar deliberadamente nossas perguntas internas e assumir as rédeas de nossos pensamentos. Da mesma forma que a escuta é o lado oculto da comunicação, podemos dizer que o ato de perguntar é o lado oculto do falar. As perguntas que você faz determinarão onde focaliza, como pensa, como sente e o que faz. 

			As diversas ciências se apropriaram dessa fina arte. Nas ciências jurídicas, os juízes, promotores e advogados inquirem a testemunha, enquanto que os delegados e policias interrogam os suspeitos. Na filosofia, os filósofos questionam a essência e a natureza da vida e do universo, enquanto na educação, os professores indagam seus alunos. Nas empresas, nos consultórios e nas salas de reuniões, consultores, psicólogos e coaches fazem perguntas aos seus clientes, pacientes e coachees, respectivamente.

			As perguntas também servem para pedir informações, identificar as necessidades de um cliente ou para escolher o candidato mais adequado para a vaga.

			O nosso processo de pensar é um pensar com perguntas. Quando acordamos, ao abrirmos a porta do guarda-roupas, questionamos internamente “que roupa irei vestir hoje?”. Não há uma resposta sem uma pergunta prévia. Portanto, pensar é um processo de fazer e responder perguntas.

			As perguntas são as chaves para abrir portas fechadas. Algumas, inclusive, desafiam o pensamento, tanto o nosso como o de outras pessoas, principalmente aquelas perguntas consideradas “poderosas”. Funcionam como um balde de água fria em nossas mais calorosas suposições, além de forçarem uma nova forma de pensar. As boas perguntas, aquelas que nos fazem pensar, são mais poderosas do que as respostas geram.

		

	
		
			Perguntas “potencialmente” poderosas

			A primeira vez que escutei a expressão “perguntas poderosas” foi em 2010, durante a minha primeira formação em Coaching. O Coach disse que uma pergunta poderosa normalmente começava com O que, Qual ou Como. Inclusive, alguns autores criaram características com o objetivo de definir as perguntas e enquadrá-las como eficazes, fracas, poderosas, essenciais etc.

			Andrea Lages e Joseph O’Connor são exemplos disso. Para eles, perguntas eficazes apresentam cinco características - embora eu acredite que são questionáveis, por isso colocarei uma pergunta após cada característica, para ampliar nossas perspectivas:

			1) “Elas normalmente iniciam-se com a expressão ‘O que’.” (E quanto aos outros pronomes interrogativos?);

			2) “Perguntas Eficazes levam à ação.” (E quando o propósito for gerar reflexão, deixará de ser eficaz?);

			3) “Perguntas eficazes são orientadas para metas em vez de problemas.” (E quanto àquelas situações em que devemos buscar compreender melhor o problema antes de buscar soluções?);

			4) “Perguntas eficazes levam o cliente ao futuro em vez de buscar explicações no passado.” (E quando queremos que a pessoa ressignifique o passado?);

			5) Perguntas eficazes contêm hipóteses sólidas que serão proveitosas para o cliente. 

			Outras características das perguntas poderosas:

			• Buscam aprofundar o aprendizado ou levar à ação;

			• Fazem a pessoa pensar;

			• São curtas, contêm 7 ou 8 palavras no máximo;

			• Devem ser feitas uma por vez.

			Assim, uma pergunta será poderosa quando:

			• Gerar curiosidade no ouvinte;

			• Estimular uma conversa reflexiva;

			• Trouxer os pressupostos subjacentes;

			• Convidar à criatividade e novas possibilidades;

			• Gerar energia e avanço;

			• Provocar um significado mais profundo;

			• Evocar mais perguntas.

			 

			Embora essas características tenham o seu valor, uma pergunta somente poderá ser considerada poderosa se ela conseguir irradiar seus efeitos na pessoa a quem é dirigida. Portanto, inicialmente essa pergunta será potencialmente poderosa, pois o seu poder não está na pergunta em si, mas no resultado produzido por ela. 

			A mesma pergunta feita para pessoas diferentes poderá ser poderosa numa situação e em outra não, justamente pelo resultado alcançado. E ainda, a mesma pergunta feita em momentos diferentes para a mesma pessoa poderá num momento alcançar seu propósito e em outro não.

			Por isso, levar em consideração a pessoa e o momento no qual ela está será fundamental. Da mesma forma que o “timing” é crucial ao se contar uma piada, também é decisivo ao se fazer uma pergunta. Perguntar no momento inadequado poderá não atingir o resultado esperado.

			Bons resultados começam com boas perguntas!

			Se fazer boas perguntas é tão importante, por que não investimos mais tempo e energia em descobrir e elaborar o questionamento mais assertivo e poderoso?

			Em parte, porque a cultura ocidental está centrada em ter a “resposta certa” e não em descobrir a “pergunta correta”. Nosso sistema de educação se concentra mais na busca pelo resultado do que no desenvolvimento da nossa capacidade de questionar. 

			Desenvolvemos a crença de que não devemos fazer muitas perguntas para não passarmos a imagem de que não sabemos. Há ainda uma interpretação de que pessoas que fazem muitas perguntas são tidas como "chatas".

			O subtítulo da página anterior foi extraído de uma fábula que retrata esta cultura e foi escrita por Marilee Adams, cujo livro tem um título muito convidativo: "Faça as perguntas certas e viva melhor". A autora conta a estória de um gerente com a crença de que "os líderes deveriam apresentar respostas e não perguntas". Ele estava prestes a pedir demissão em função dos resultados que estava entregando - ou melhor, que não estava. A diretora não aceitou sua demissão e recomendou que ele passasse por um processo de Coaching Executivo com a mesma pessoa que a ajudou quando ela esteve em situação similar. Ela o intitulou de “Coach Indagador”. Quer saber como termina a parábola? Recomendo que leia o livro, pois o ajudará a entender o método de pensar com perguntas.

			Não diga aos outros o que fazer, ensine-os a pensar

			A frase acima foi extraída do título do livro de David Roch. Ele defende que os líderes devem se preocupar em aperfeiçoar o pensamento de seus liderados, e acredita que “quando pensamos por outras pessoas, não estamos apenas desperdiçando nossa própria energia; também estamos prejudicando essas pessoas ao impedirmos que elas próprias cheguem às respostas corretas.”  

			O método para ajudar as pessoas a pensar é simples: faça perguntas! “Quando fazemos um número suficiente de perguntas adequadas, isso tende a levar as pessoas a seus próprios momentos de revelação.” 

			Faça perguntas em vez de dar ordens diretas

			Fiz minha primeira formação como Trainer na Dale Carnegie, e li as obras deixadas por ele algumas dezenas de vezes. O subtítulo acima é uma das recomendações dele no livro Como fazer amigos e influenciar pessoas. Carnegie defendia que “as perguntas tornam as ordens mais aceitáveis”. E mais, ele acreditava que elas “estimulam a criatividade da pessoa a quem são feitas.”

			Agora, pense nisso aplicado a um contexto de liderança, por exemplo. Um líder pode empregar essa estratégia e envolver a pessoa na formulação daquilo que ela mesma irá fazer, principalmente no “como” fazer. Um bom líder pode se tornar mais conhecido pelas perguntas que faz do que pelas ordens que dá.

			Diretor de Perguntas Fundamentais?

			Uma organização alemã tem em seu quadro de diretores um cargo tanto peculiar quanto intrigante. O título é Direktor Grundsatzfragen, traduzido para o espanhol como Director de Preguntas fundamentales - ou em Português, Diretor de Perguntas Fundamentais. 

			A pessoa que ocupa esta função tem como missão elaborar e fazer perguntas tidas como “fundamentais”. Podemos inferir a importância que esta organização dá para o processo de fazer perguntas, uma vez que criou uma diretoria com este propósito. E na sua organização, existe alguém com este objetivo? Consta no organograma uma diretoria cuja finalidade seja fazer perguntas?

			Método Socrático

			Sócrates talvez tenha sido o filósofo mais famoso da história humana por conta de seu método de gerar ideias. Ele desafiava seus alunos, amigos e até inimigos a fazerem descobertas a partir do que ele denominou de “perguntas desconfortáveis e essenciais”. 

			A maiêutica (que significa “parteira” em grego, ou seja, “aquela que ajuda a nascer"), é um método investigativo com o objetivo de extrair a verdade. Trata-se de um “parto de ideias”. O termo é uma homenagem à mãe do filósofo, que era parteira. Embora tenha tentado seguir o ofício do pai, que era escultor, Sócrates acabou, ao menos metaforicamente, seguindo o oficio da mãe, ajudando outras pessoas a parirem suas ideias - da mesma forma, este livro tem também o objetivo de ajudá-lo a dar à luz a novos pensamentos. 

		

	
		
			Classificação das perguntas

			Enquanto o método socrático tornou-se uma técnica essencial para gerar reflexão, outro filósofo grego teve um papel central na elaboração do conhecimento científico contemporâneo. Aristóteles foi um dos pioneiros na classificação das coisas. Classificar algo sempre tem o propósito de tornar mais didático o entendimento do objeto classificado. Com a categorização das coisas, diferentes ramos da ciência evoluíram e puderam ser catalogados e separados para estudo. Mas, não são apenas cientistas que fazem uso da herança aristotélica. Muitos estudiosos se debruçaram sobre a fina arte de questionar e elaboraram classificações para as perguntas. Algumas delas são:

			A.	Perguntas abertas e perguntas fechadas: 

			A.1. Abertas: são projetadas para abrirem possibilidades e não podem ser respondidas com um simples “sim” ou “não". 

			A.2. Fechadas: são projetadas para fechar possibilidades e podem ser respondidas com um simples “sim” ou “não”.

			B. Perguntas internas ou perguntas externas: 

			B.1. Internas: são aquelas que fazemos para nós mesmos. 

			B.2. Externas: são aquelas dirigidas a terceiros.

			C. Perguntas diretas ou manipuladoras: 

			C.1. Diretas: que buscam a verdade. 

			C.2. Manipuladoras: que buscam obter uma resposta específica em prol dos seus próprios propósitos.

			D. Perguntas horizontais ou perguntas verticais:

			D.1. Perguntas Horizontais: quando buscamos várias respostas para a mesma pergunta, com a participação de diferentes membros do grupo. Normalmente quando fazemos uma pergunta aberta, mais de uma pessoa pode ter uma resposta para essa questão. Escutamos a primeira resposta, em seguida, podemos fazer perguntas como: “Quem mais tem uma opinião?”; Ou simplesmente “O que mais?”. Quando o grupo não apresenta a resposta que você busca, pode fazer outras perguntas: “Além disso?”. 
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