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Que desculpa me salvara hoje?

“Aquele que quer fazer algo encontrard a
forma. Aquele que ndo quer, encontrard
desculpas”.

Antigo provérbio drabe

Era uma dessas tipicas situacdes, ao final de
um projeto, em que o clima parecia
esquentar. O seguinte didlogo entre Pedro e
seu chefe é veridico e aconteceu hd poucos
dias atras:

- Chefe: “Vocé ligou para a Maria para lhe
dizer que precisamos da informagdo neste
momento?

- Pedro: “Chamei vdrias vezes, mas so cai no
correio de voz...”

- Chefe: “Vocé deixou uma mensagem?

- Pedro: “Ndo”

- Chefe: “Por que ndo?”

- Pedro: “Porque quando Maria escutar a
mensagem hoje a noite, serd tarde demais”
- Chefe: ”E como vocé sabe que a Maria so
escutard a mensagem hoje a noite?”

- Pedro (justificando-se): “Eh...suponho que
ela s6 escuta as mensagens quando volta
para sua casa...”

Como ja dissemos, era um momento tenso.
Para proteger nossos leitores, ndo vamos
continuar reproduzindo o dialogo. Mas, se o
analisarmos detalhadamente, vamos ver que
esse dialogo padece de dois problemas que
se repetem diariamente no mundo
corporativo: Supor e Justificar-se.

De acordo com o dicionario, “Supor”
significa dar por certo uma determinada
coisa ou situacdo, sendo seus sindbnimos
“presumir” e “conjecturar”. No complexo
contexto corporativo atual, trabalhar com
conjeturas é uma tarefa muito pouco
produtiva e altamente arriscada, ja que sdo
opinides ndo sustentadas em provas
concretas. Quando falamos ou agimos com

base em suposi¢oes, aniquilamos o processo
de comunicagdo e o produto resultante nao
sera uma consequéncia da realidade, e sim
uma criagdo de nossa imagina¢do. Como
estamos interagindo com outras pessoas,
podemos criar falsas expectativas ou, ainda
pior, fornecemos informacgdes equivocadas.
Elas, por sua vez, trabalham com essa
informacao. E isso é grave.

Mas ha algo que podemos fazer para evitar
as suposicoes? Sim. Vejamos:

= O primeiro passo é reconhecé-las, tomar
consciéncia de que estamos oferecendo
uma suposicdo no lugar de informar um
fato concreto.

= Depois, é chave evitar falar, se ndo nos
baseamos em dados ou fatos. Ou pelo
menos, esclarecer que estamos
“supondo”.

= Finalmente, evitar falar pelos outros, se
nado conhecemos sua opinido.

Voltemos ao dicionario. “Justificar-se”
implica defender nossa atitude, expor
razGes, dar pretextos, explicar ou salvar. E
esse é o problema. As vezes, para salvar-nos,
defendemos o indefensavel, o que
provocara a reagao negativa dos demais. Se
ao “supor” envolvemos a nés mesmos e a
outras pessoas na conjetura, ao “justificar-
nos”, fechamos uma porta: do préprio
crescimento. Ao dar desculpas,
definitivamente, acreditamos que estamos
nos defendendo de alguma agdo mediocre,
da qual somos responsaveis. Mas, ao culpar
outros, fugimos de nossa prépria
responsabilidade. E esse é o primeiro atalho
para ndo mudar nada, evitar o crescimento e
nao nos desenvolvermos.

E que podemos fazer para evitar as
desculpas e justificativas? Vejamos:



= Reconhecer nossas desculpas. Pedro
perdeu uma excelente oportunidade de
reconhecer seu erro com um simples
“ndo pensei nisso”. Mas preferiu
responsabilizar Maria... afinal de contas,
“ela sempre volta tarde”... Longe de ser
uma solucdo, ao justificar-se deixou seu
chefe com raiva e a Maria sem a
informacao.

= Avaliar o contexto presente e, em
seguida, agir. Ndo vamos nos basear no
passado. “Ndo posso deixar uma
mensagem para a Maria, porque ela
sempre volta tarde para casa”. E se a
Maria acessa suas mensagens de forma
remota...? E se a Maria esta em casa,
filtrando suas mensagens...?

=  Assumir a responsabilidade. Isso implica
em humildade, ver nossos préprios
erros, pedir feedback sobre eles e
explorar outras possibilidades. Em
resumo, crescer.

“Dar desculpas é facil. Alcangar resultados
é outra coisa”

Provérbio corporativo contempordneo

Até a préxima!
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