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	Capítulo 1

	Comunicação, relacionamento interpessoal e competências para a vida e o trabalho

	


    O conflito é inerente à natureza humana. Em um mundo em constante transformação, esses conflitos são consideravelmente potencializados. Precisamos nos adaptar a novas formas de nos relacionarmos e novas formar de trabalharmos; enfim, a novas formas de existência, ao mesmo tempo que temos que lidar com a nossa própria insegurança. Será que estamos preparados? Estamos em processo! Para isso, precisaremos desenvolver competências como resiliência, empatia, sermos criativos, agirmos com transparência e usarmos a intuição a nosso favor. Um desafio e tanto!


    A qualidade dos relacionamentos interpessoais também é um fator decisivo na dinâmica dos ambientes de trabalho e na gestão dos conflitos, uma vez que bons relacionamentos geram confiança entre os envolvidos. Nesse aspecto as emoções têm papel de destaque: precisamos saber reconhecer as nossas próprias emoções e as das pessoas com as quais mantemos relacionamentos para cultivar relações respeitosas.


    Por fim, as duas competências principais na gestão de conflitos são o diálogo e a negociação. Sem o diálogo não há negociação e muito menos a gestão de qualquer conflito; assim, precisamos estar abertos a ouvir ativamente o outro e considerar seus argumentos, para assim chegar a um desfecho que seja satisfatório para todos os envolvidos no processo.


    1 Perfil e comportamentos do negociador


    O mundo em que vivemos está em constante evolução e isso não é novidade. Novas descobertas científicas transformam a vida em sociedade, tecnologias inovadoras mudam hábitos de comportamento e trabalho, e meios de comunicação modificam significativamente as relações sociais. Isso vem resultando em diferentes modos de pensar, de se comportar, de ver o mundo e de viver, afetando diretamente as relações e se refletindo na dinâmica do trabalho.


    Enquanto a sociedade repensa seu modo de existência, filósofos, antropólogos e outros pensadores buscam compreender esses acontecimentos e desenvolvem teorias para tentar explicar e dar um significado a essas transformações. Entre elas surgem os conceitos de mundo Vuca e Bani (CASCIO, 2021), propondo uma nova perspectiva para o mundo à nossa volta.


    Vuca é um conceito proposto pelos pesquisadores Warren Bennis e Burt Nanus, que representa uma sigla em inglês formada pela primeira letra das palavras volatility (volatilidade), uncertainty (incerteza), complexity (complexidade) e ambiguity (ambiguidade). Esses quatro conceitos combinados são usados para descrever as características de um mundo que por vários anos definiu a dinâmica de nossa sociedade, como descreve a figura 1.

	
    
	Figura 1 – Vuca
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    A junção de todos esses fatores perdurou em nossa sociedade por vários anos, orientando comportamentos e influenciando a dinâmica das organizações.


    [image: Ícone] Importante


    O termo "mundo Vuca" foi criado pelos pesquisadores Warren Bennis e Burt Nanus em um contexto militar para definir o período pós-Guerra Fria, a princípio contextualizado no U.S. Army War College e posteriormente transposto para a sociedade e o mundo corporativo. Esse conceito foi fortemente discutido também na ocasião da Guerra do Golfo, já que a supremacia americana, devido ao seu poderoso arsenal bélico e poderio de guerra, não foi vista nos campos de batalha no Oriente Médio, remetendo a características incertas, imprevisíveis, mutantes e ambíguas, como descreve o mundo Vuca.


      


      

    




    O mundo Bani é um conceito criado pelo antropólogo norte-americano Jamais Cascio (2021, p. 102), que diz: “Criei o BANI em parte como uma forma de esboçar um enquadramento para um mundo que foi além de ser apenas complexo e tornou-se totalmente caótico”. Esse conceito também é uma sigla em inglês formada pela primeira letra das palavras: brittle (frágil), anxious (ansiedade), nonlinear (não-linear) e incomprehensible (incompreensível), quatro conceitos que também combinados descrevem o atual paradigma da sociedade em que vivemos, como mostra a figura a seguir.


    
	Figura 2 – Bani
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    Gradativamente, o mundo Vuca evoluía para o mundo Bani; por vezes, as características desses mundos se mesclavam; por vezes, coexistiam.Mas certamente a pandemia de Covid-19 que assolou nosso planeta em 2020 acelerou a consolidação do modo de existência Bani em nossa sociedade, e hoje o mundo Bani se faz cada vez mais presente. Essa é uma tendência para os próximos anos, enquanto nossa sociedade não entrar em uma nova forma de existência (CASCIO, 2021).


    A vivência no mundo Bani requererá adaptações de toda a sociedade em todas as esferas de relacionamento, e no âmbito da gestão estratégica de conflitos e negociação não será diferente. Assim, o perfil e os comportamentos do negociador vêm sofrendo forte influência por estar inserido neste contexto social.


    Se o ambiente é frágil, uma das principais competências requeridas é a resiliência, a capacidade de os indivíduos se adaptarem a ambientes incertos, superar constantemente obstáculos, resistir a situações adversas e superar as pressões do dia a dia. Se o mundo Bani é frágil, exercite a sua resiliência.


    O sentimento de ansiedade, outra característica suscitada no mundo Bani, pode ser rebatida com a empatia. Tente-se colocar no lugar do outro; ouça sem prejulgamentos e com atenção; esteja disposta a ajudar, seja paciente, procure manter a calma; acolha o sofrimento do outro. Essa postura pode ser extremamente útil em um processo de negociação.


    [image: Ícone] Para pensar


    Você parou para pensar o quanto os efeitos da pandemia de Covid-19 aceleraram a transição do mundo Vuca para o mundo Bani? Tivemos que repensar rapidamente nosso estilo de vida, ressignificar a relação com o trabalho e priorizar de fato o essencial. O coronavírus deu uma mãozinha para o mundo Bani se instalar de vez em nossa sociedade.


      


      

    




    Se algo não é linear, como os eventos no mundo Bani não costumam ser, seja criativo. Use e abuse da sua inventividade, experiencie novas formas de resolução de problemas, crie alternativas para velhos dilemas, adapte seus recursos aos novos desafios e treine novos olhares. Você sempre verá novas perspectivas para velhos dilemas.


    Se algo é incompreensível, como o mundo Bani o é, transparência e intuição podem ser competências requeridas. Não precisamos saber tudo, ter respostas para tudo. Não há problema algum em deixar as pessoas saberem que temos dúvidas, que precisamos amadurecer uma ideia importante, ou, quem sabe, conhecer um outro ponto de vista. Precisamos apenas ser transparentes e verdadeiros. Por vezes, as melhores decisões serão tomadas com base na intuição – e que mal há nisso em um mundo de incertezas? Pode ser que as maiores verdades sejam as interiores. Pense nisso.


    No próximo tópico falaremos um pouco mais sobre outras importantes competências dos negociadores que poderão ser mais exploradas no paradigma do mundo Bani.


    [image: Ícone] Para saber mais


    Que o mundo está uma MUVUCA você pode até suspeitar, mas você sabe de onde vem essa expressão? O termo mundo Muvuca é o complemento da expressão "mundo Vuca". Dessa forma, o mundo, além de ser volátil, incerto, complexo e ambíguo, apresenta-se significativo e universal ("meaningful" e "universal" em inglês). Alguns pesquisadores evoluíram para esse entendimento e denominação.


    É importante entendermos um pouco mais sobre esses conceitos e a evolução que presenciamos a todo momento.


    Para isso, leia o texto “Agora o mundo não é mais VUCA, é BANI”, da revista Você S/A, e a entrevista com o futurista Jamais Cascio, publicada no Boletim Técnico do Senac, chamada “A educação em um mundo cada vez mais caótico”.


      


      

    




    2 Relacionamento interpessoal e competência emocional


    Toda a vida em sociedade está pautada em relacionamentos, sejam eles pessoais ou profissionais. Dificilmente um ser humano conseguiria se manter isolado por muito tempo; assim, precisamos compreender a importância e o impacto dos relacionamentos interpessoais na dinâmica das organizações. No processo de gestão estratégica de conflitos não é diferente: a qualidade dos relacionamentos interpessoais impacta sobremaneira o sucesso da gestão dos conflitos e o desfecho dos processos de negociação.


    Um bom relacionamento interpessoal no processo de gestão estratégica de conflitos gera confiança entre os envolvidos, permitindo troca de informações que serão relevantes para o desfecho positivo do processo, fortalecendo os laços entre os interlocutores: "[…] um vigoroso relacionamento os auxiliará a passar pelos pontos mais difíceis de uma negociação qualquer e o valor criado ao se fechar um negócio estreitará ainda mais o relacionamento, ampliando-o” (PESSOA, 2009 p. 102).


    Para cultivarmos bons relacionamentos interpessoais, algumas competências pessoais serão requeridas, como a escuta ativa, boa comunicação, empatia e respeito. São atributos que ajudam a criar afinidades entre as pessoas e fortalecem os vínculos entre indivíduos.


    Ouvir atentamente as pessoas é um exercício. Na maioria das vezes, estamos tão emergidos em nossos próprios pensamentos que ouvimos apenas superficialmente o que nosso interlocutor está nos dizendo; ou então estamos tão preocupados em elaborar prontamente nossa resposta que não nos atentamos para o conteúdo da mensagem. Assim, saber ouvir é um desafio; desacelerar a nossa mente e ouvir genuinamente o que o outro está dizendo é nossa responsabilidade. Saber ouvir é essencial para cultivar bons relacionamentos e fortalecer vínculos de confiança, além de ser fundamental para o processo de gestão estratégica de conflito.


    O processo de comunicação também é fundamental para todo e qualquer tipo de relacionamento interpessoal. Precisamos destacar que o processo de comunicação é um tanto complexo: é preciso considerar a qualidade da mensagem que estamos transmitindo, se toda a informação está disponível ao interlocutor, se o meio no qual está sendo transmitida é o mais adequado e considerar que ela poderá ainda ser interpretada por meio dos filtros de acordo com a própria realidade e interesses do outro. Assim, devemos nos certificar sobre seu entendimento para que o conteúdo se efetive de fato. Com isso, o processo de comunicação só termina com o entendimento da mensagem, nunca apenas com a transmissão dela.


    Ainda, a empatia e respeito merecerem destaque como competências que contribuem para um bom relacionamento interpessoal, ampliando suas possibilidades em uma negociação. Considerar a história de vida, crenças, valores e costumes de forma respeitosa contribui para a construção relacionamentos harmoniosos. Essas relações respeitosas refletem no processo de negociação: a partir do momento que consideramos outras perspectivas de análise no processo de negociação, nos colocamos no lugar do outro; vários desfechos são possíveis para o processo e alternativas positivas passam a ser consideradas, beneficiando ambos os lados. “Uma coisa é você achar que está no caminho certo, a outra é achar que o seu caminho é o único” (PESSOA, 2009 p. 103).


    Por fim, a competência emocional merece destaque como item fundamental no desempenho organizacional e processo de gestão estratégica de conflito.


    Um estudo realizado pela consultoria TalentSmart concluiu que 90% dos trabalhadores com melhor desempenho nas empresas pesquisadas possuíam uma boa inteligência emocional e conseguiam identificar e gerenciar as emoções com as quais tinham contato. O contrário também é verdadeiro: 80% dos profissionais com pior desempenho entre as empresas pesquisadas mostraram pouca ou nenhuma habilidade em dominar as suas próprias emoções (AMÉRICO, 2022).


    
	Gráfico 1 – Competência emocional no trabalho
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    A competência emocional está relacionada a nossa habilidade em reconhecer as nossas próprias emoções e as das pessoas com as quais mantemos relacionamentos e principalmente gerenciá-las, permitindo nossa adaptação ao meio no qual estamos inseridos.


    Por emoções entendemos raiva, angústia, medo, tristeza, euforia, alegria, apatia, surpresa, entre outros sentimentos que podem ser provocados por algum estímulo interno ou externo. São as reações exacerbadas suscitadas pelos sentimentos e externalizadas para o ambiente, principal ponto de atenção para os relacionamentos interpessoais. São elas uma das fontes dos conflitos, discussões, agressões e demais focos de problemas de relacionamento interpessoal que dificultam os processos de gestão estratégica de conflito e da própria negociação.


    [image: Ícone] Para saber mais


    O filme Divertida Mente produzido pela Pixar em 2015 retrata de forma animada a história de uma garota em meio a suas emoções. Uma mudança inesperada de cidade faz com que ela desarranje suas emoções, desestabilizando suas relações. Vale a pena assistir.


      


      

    




    Quando o assunto é competência emocional, cabe destacar duas importantes habilidades: o autoconhecimento e o autocontrole. As emoções precisam ser reconhecidas, as nossas e as das pessoas com as quais nos relacionamos. Compreender os eventos que desencadeiam nossas reações emocionais ajudam a entender nossos sentimentos e a desmistificar nossos comportamentos; com isso, podemos lidar melhor com a situação. Além disso, é importante também identificar quando as pessoas com as quais estamos nos relacionando estão sob efeito de alguma emoção e como devemos nos comportar para não piorarmos tal situação. São esses comportamentos básicos que podem ajudar a prevenir muitos conflitos interpessoais e facilitar os processos de negociação.


    No próximo tópico veremos as duas competências principais deste conteúdo: o diálogo e a negociação.


    [image: Ícone] Para saber mais


    O conceito de competência emocional deriva do conceito de inteligência emocional (IE) desenvolvido em 1995 por Daniel Goleman. A competência emocional “é uma capacidade adquirida, baseada na inteligência emocional, que resulta num desempenho destacado no trabalho” (GOLEMAN, 1995, p. 38).


    Para Goleman, são cinco as inteligências emocionais: autoconhecimento, autocontrole, motivação, reconhecimento das emoções e habilidade em relacionamentos interpessoais.


    O mundo corporativo reconhece cada vez mais a importância desse conceito para o dia a dia das organizações, e hoje grande parte dos eventos de educação corporativa focam o desenvolvimento de competências que estão relacionadas à inteligência emocional


    Você pode conhecer mais sobre esse tema pesquisando no livro de Goleman (1995) Inteligência emocional – A teoria revolucionária que redefine o que é ser inteligente.


      


      

    




    3 Duas competências principais: diálogo e negociação


    O diálogo nos remete à importante competência de comunicação, que permite que os indivíduos troquem informações, transmitam mensagens e alinhem expectativas, sejam elas no campo dos relacionamentos pessoais ou profissionais.


    Um dos principais entraves ao diálogo pode acontecer na forma de falhas na comunicação, e a habilidade da comunicação é fundamental para o processo de gestão estratégica de conflitos. Ela deve ser praticada e treinada até à exaustão, já que todo esse processo é feito por meio dessa competência.


    Neste livro nos concentrarmos nas quatro habilidades fundamentais do processo de comunicação: a escuta, a fala (comunicação verbal), o gestual (comunicação não verbal) e a empatia (BURBRIDGE; BURBRIDGE, 2012).


    Em nossa sociedade, somos estimulados a exercitar bem mais a fala do que a escuta; assim, deixamos de lado essa segunda habilidade, mas ambas são igualmente importantes no processo de comunicação.


    Escutar é estar aberto ao que o outro tem a nos dizer, a verdade do outro. Devemos demonstrar interesse genuíno pelo que nosso interlocutor tem a nos dizer e essa postura é fundamental para que o diálogo ocorra. O objetivo principal da escuta é o entendimento da mensagem, sem prejulgamentos; não precisamos concordar, mas precisamos ouvir o que o interlocutor está nos dizendo.


    A escuta ativa tem sido a técnica mais comumente empregada na comunicação. Ela permite que analisemos bem mais que as palavras proferidas. Com essa técnica, observamos o tom de voz, volume da voz, humor e outras pistas que o interlocutor transmite em sua fala. A escuta ativa também permite que os envolvidos no processo administrem suas emoções e reduzam as tensões, uma vez que podem falar abertamente sobre suas ideias sem serem julgados pelos outros, minimizando assim os conflitos; e estreita laços de confiança, encorajando-os a revelar informações importantes para o desfecho dos processos de negociação. Cria--se, assim, um ambiente seguro e propício para a resolução de tensões e conflitos. Não é por menos que é a técnica mais utilizada na atualidade.


    A fala, a comunicação verbal é a outra face do diálogo; ela deve ser feita com clareza e objetividade. Fazer com que seu interlocutor entenda sua mensagem, procurar adequar a linguagem caso necessário, ser direto e evitar se alongar no discurso são pontos que podem te ajudar no processo de comunicação. Transparência é outro ponto importante no diálogo: não invente histórias ou crie expectativas irreais. Esse comportamento abalará a relação de confiança entre vocês e dificultará o processo de negociação. E o mais importante: certifique-se que seu interlocutor o entendeu, já que o entendimento da mensagem é de responsabilidade tanto de quem transmite como de quem recebe.


    O gestual, a comunicação não verbal é o terceiro componente do processo de comunicação. Com o corpo indicamos quão satisfeitos estamos com o processo de comunicação, como está nosso entendimento acerca do assunto, se concordamos ou não com os argumentos e se estamos abertos a propostas. Assim, devemos nos preocupar com nosso gestual em um processo de comunicação e ficar atentos com o gestual do nosso interlocutor a fim de obter informações relevantes para o processo de comunicação e negociação.


    [image: Ícone] Importante


    Lembre-se: a comunicação não verbal por vezes é bem mais explícita que a comunicação falada.


      


      

    




    Por fim, mas não menos importante, temos a questão da empatia. A empatia é a habilidade de se colocar no lugar do outro. É preciso entender as suas motivações e expectativas, compreender o comportamento dos nossos interlocutores sem prejulgamentos, apenas com respeito e consideração que ele merece. Não precisamos concordar com os argumentos ou pontos de vistas dos nossos interlocutores, mas devemos necessariamente respeitá-los e saber que meus argumentos podem estar certos, mas isso não invalida os do outro.


    [image: Ícone] Na prática


    Para estimular o diálogo entre os interlocutores, existe uma técnica em que se utiliza perguntas “abertas”, chamadas de “perguntas poderosas”.


    As “perguntas poderosas” ampliam e estimulam o diálogo entre os interlocutores, pois permite aos indivíduos contar histórias, ampliar as conversações e oferecer mais informações sobre o assunto que está sendo dialogado. As perguntas fechadas, ao contrário, permitem apenas esclarecer pontos específicos, confirmar ou concluir algo.


    
      	Você gosta de música clássica? (Pergunta fechada.)


      	Diga-me o que você acha de música clássica. (Pergunta poderosa.)

    


      


      

    




    De acordo com Burbridge e Burbridge (2012), não existe uma fórmula mágica que favoreça o processo de diálogo, mas estar disponível é condição de sucesso para todo é qualquer processo de comunicação e negociação. Há ainda outras considerações que podem facilitar o diálogo entre as pessoas; são elas:


    
      	Objetividade: no diálogo não cabe ambiguidade ou mal-entendido. Toda conversa deve ser realizada de forma objetiva, clara e concisa. Os interlocutores precisam saber antecipadamente o propósito da conversa para se motivarem e se prepararem; só assim o diálogo será bem-sucedido.


      	Interesses: proponha diálogo que atenda ao interesse dos seus interlocutores e não aos seus; assim, certamente sua adesão será consideravelmente maior.


      	Timing: tempo e paciência são aliados do diálogo; quando há emoções envolvidas ou negociações nas quais os ânimos podem estar exaltados, o tempo pode ser um aliado no momento do diálogo.


      	Contexto: o local escolhido para o diálogo deve ser confortável, seguro e agradável. Não deve haver interrupções ou tempo cronometrado para que ele ocorra. A conversa deve ser agradável e fluir com naturalidade e tranquilidade.


      	Cultura: considere a cultura do lugar no qual estiver inserido e respeite-a; se possível, utilize-a a seu favor para dinamizar o conteúdo do diálogo.

    


    Saber dialogar é vital para a gestão de conflitos e demais processos organizacionais. Essa competência se adquire na prática, com desprendimento e objetividade. A prática de criar espaços de diálogo, além de ajudar na própria competência de comunicação, ajudará a estreitar laços de confiança com os demais membros da organização.


    [image: Ícone] Na prática


    Uma iniciativa que pode contribuir para o desenvolvimento do diálogo é a técnica do feedback construtivo. Dar e receber feedback é uma prática fundamental para o desenvolvimento do capital humano. A prática do feedback dispõe de uma má fama em nossa sociedade, pois é visto como algo punitivo, uma conversa para apontar falhas; mas se ele for utilizado como uma conversa para alinhar expectativas e construir comportamentos assertivos, ele é uma das principais técnicas de desenvolvimento comportamental que se têm disponíveis na atualidade. O modelo de feedback construtivo mais utilizado hoje é o SCI (situação/comportamento/impacto), que contextualiza os comportamentos e seus impactos no contexto onde eles ocorreram, possibilitando o diálogo entre os interlocutores.


      


      

    




    A segunda competência sobre a qual discorreremos neste tópico diz respeito à competência de negociação. Ser um negociador habilidoso requer treino que só a prática poderá proporcionar. Destacaremos alguns comportamentos que poderão ajudar no desenvolvimento da habilidade de negociar (BURBRIDGE; BURBRIDGE, 2012):


    
      	Foco: separe os aspectos pessoais do objetivo da negociação; não deixe expectativas irreais e interesses pessoais interferirem no processo. Tenha muito claro quais são seus objetivos no processo de negociação. Tenha claro o motivo que o trouxe até aquele encontro.


      	Planejamento: prepare-se para a negociação, estabeleça metas de sucesso, defina o que você quer com o processo, entenda suas limitações e mapeie seus pontos fortes e fracos. Isso ajudará no processo de negociação. Conhecer a outra parte também contribuirá para chegar a um desfecho positivo na negociação. Tente pesquisar de antemão informações sobre a pessoa com quem irá negociar; toda a informação obtida será positiva.


      	Objeções: encare as objeções como uma oportunidade; quem faz objeção é porque quer negociar. Elas podem ser o contraponto para a negociação ou até mesmo uma oportunidade de conseguir um bom acordo; nunca um entrave à negociação.


      	Criatividade: por vezes as negociações requererão alternativas e caminhos inovadores. Pense e repense as alternativas; busque caminhos que atendam à necessidade de ambos, utilizando toda a sua criatividade. Para o mesmo destino, existem vários caminhos.


      	Empatia: você não está diante do seu inimigo; empatia e respeito só facilitarão todo o processo de negociação e ajudarão a chegar a um bom acordo para ambos.

    


    Enfim; diálogo e negociação, como o próprio título do tópico diz, são as duas competências principais para a gestão estratégica de conflitos. O diálogo precisa transmitir objetiva e respeitosamente as informações sobre os pontos que devem ser considerados e a negociação ponderar as diferentes perspectivas para o ajuste dos cenários.


    [image: Ícone] Para saber mais


    Para Susanne Andrade, especialista em desenvolvimento humano e autora do best-seller O poder da simplicidade do mundo ágil, afirma que ao desenvolver a competência de negociação, outras competências são também desenvolvidas, pois trata-se de comportamentos interligados. “Um exemplo é entender que um exímio negociador é um bom comunicador e a forma como se comunica define também a maneira de se relacionar com outras pessoas”, contextualiza Susanne em entrevista ao Estado de Minas (ESPECIALISTA DÁ DICAS…, 2021).


    Você pode conhecer mais sobre esse tema no livro de Susanne Andrade (2015), O poder da simplicidade no mundo ágil.


      


      

    




    Considerações finais


    "Mar calmo nunca fez bom marinheiro!"


    As mudanças que estamos presenciando no mundo e seus reflexos nos ambientes de trabalho propiciarão o desenvolvimento de inimagináveis habilidades e competências; mudanças positivas que nos tornarão melhores profissionais, capazes de responder aos desafios que se anunciam para os próximos tempos.


    Mas precisamos considerar também que esse ambiente ambíguo, frágil e ansioso pode ter impactos negativos na saúde mental dos trabalhadores. Por isso, é importante equilibrar investimentos em qualificação profissional, acompanhar os avanços tecnológicos, adaptar-se às tendências de mercado e capacitar-se profissionalmente; mas também é fundamental cuidar da saúde mental e buscar o equilíbrio entre o profissional e o pessoal. É preciso considerar que somos seres integrais e que também sofremos impactos significativos com toda essa pressão vinda do ambiente.


    Como anda a sua saúde mental? Precisamos incluir atividades outras que não somente as que foquem o desenvolvimento das competências para o trabalho, como relaxamento, meditação, atividade física, esportes, música, artes ou outros hobbies que contribuam para o bem-estar físico, psíquico e emocional.


    Assim, evolua sempre, mas considere programas que também priorizem a qualidade de vida, atividades outras que não somente focadas no trabalho. Outra regra de ouro é: respeite o seu limite e pare, respire e retroceda quando necessário; e lembre-se: somos seres integrais que precisam se desenvolver em sua plenitude.
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Brittle (fragil)

0 mundo em que vivemos € frégil, as relagdes sdo frageis, crencgas sdo frageis e
tudo mais a nossa volta definitivamente € fragil. Tudo que conhecemos pode mudar
em uma fragdo de segundos. Em um piscar de olhos, um virus até ha pouco tempo
inimaginavel pos a prova toda robustez de uma sociedade e seu modo de
existéncia. Nosso mundo poderia até parecer inabaldvel, mas tudo a nossa volta
esta suscetivel a falhas stbitas e catastrdficas, inclusive nosso modo de existéncia.

Anxious (ansiedade)

Toda essa fragilidade percebida no mundo e nas relagdes gera uma sensacao de
impoténcia, urgéncia e principalmente ansiedade. A inseguranca e fragilidade dos
sistemas, sociedade e relacionamentos comprometem a tomada de decisao,
resultando em passividade (ndo se comprometer com o resultado) ou imposicao
(sempre prevalecer a sua opinido), e esse comportamento afeta consideravelmente
as relacoes, principalmente a gestao de conflitos.
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Volatility (volatilidade)

0 conceito de volatilidade refere-se a velocidade das mudancas, cada vez mais
aceleradas, radicais e constantes. 0 mundo estd em constante evolugdo e pessoas
e organizacoes dispoem de cada vez menos tempo para se adaptarem a essas
mudancas. S6 temos uma certeza: 0 mundo muda e cada vez mais rapido.

Uncertainty (incerteza)

Aincerteza surge exatamente da prépria volatilidade. Em ambientes com mudancas
constantes, a incerteza faz parte do cenario. Apesar de dispormos de uma grande
quantidade de dados e informagdes que nos permitiria analises mais apuradas, a
volatilidade dos ambientes dificulta quaisquer tipos de projecdes futuras. Consegui-
mos estabelecer relagées de causa e efeito, mas as consequéncias sao
imprevisiveis em um mundo em constante evolugao.

Complexity (complexidade)

Ao mesmo tempo que dispomos de uma enorme quantidade de dados e
informac@es, nossas decisdes se tornam mais complexas, ja que sao varios os
fatores que precisam ser considerados e combinados para as andlises e tomada de
decisdes. Com esse nivel de complexidade, torna-se dificil analisar cendrios, fazer
projecdes e chegar a conclusdes. Agora a interconectividade e interdependéncia
dos fatores amplia a complexidade dos ambientes e relacées, tornando os
ambientes mais complexos.

Ambiguity (ambiguidade)

Contextos complexos culminam na ambiguidade, na falta de clareza, na incerteza e
contradicoes. Um mundo de possibilidades se abre nestes contextos, novos
caminhos e cendrios se anunciam, ndo hda respostas corretas e sim inlimeras
possiveis formatacgdes. A convivéncia com realidades disruptivas proporcionam o
novo a todo momento, renovando sempre a incerteza e contradicao.
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onlinear (nao-linearidade)

Os eventos no mundo Bani tém varios sentidos; sao varias intersecgoes,

n

€

n

tercorréncias, desvios e interaces. Os acontecimentos séo desconexos e aleatdrios,

nao apresentam um padréo definido, impossivel estabelecer uma relacéo de causa e
feito, imprevisiveis e dificilmente replicaveis, quase que aleatorios, deixando os

dividuos, por vezes, surpresos e perplexos com 0s acontecimentos.

Incomprehensible (incompreensivel)

ada ¢ realmente compreendido no mundo Bani; tudo ¢ possivel. A grande

q

uantidade de informagdo nos leva a um mundo de perguntas ainda sem respostas.

Afinal, vivemos num mundo de possibilidades.
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