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3 Parte 2
A Arte de Conectar: Desvendando a Comunicação Não-
Violenta
Já se pegou em uma conversa onde, por mais que você tentasse, parecia que as palavras se perdiam no ar, e a 
outra pessoa simplesmente não compreendia o que você queria dizer? Ou, pior ainda, sentiu-se completamente 
incompreendido, como se estivesse falando uma língua diferente? Em nosso dia a dia, seja em casa, no trabalho ou 
até mesmo em um processo de mediação, a comunicação é a ponte que nos conecta, mas muitas vezes essa 
ponte está em ruínas, cheia de ruídos e mal-entendidos.

Nesta aula, embarcaremos em uma jornada para reconstruir essa ponte, mergulhando ainda mais fundo nos 
princípios da Comunicação Não-Violenta (CNV). Na Parte 1, exploramos os pilares dos sentimentos e observações, 
aprendendo a identificar o que realmente acontece e como isso nos afeta. Agora, vamos além, desvendando como 
nossos sentimentos estão intrinsecamente ligados às nossas necessidades humanas universais e como podemos 
expressar o que queremos de forma tão clara e positiva que se torna quase impossível não sermos ouvidos.

Nosso objetivo nesta jornada é que você não apenas compreenda a teoria, mas que sinta a CNV pulsando em suas 
veias, transformando a maneira como você se relaciona com o mundo. Ao final desta aula, você será capaz de:

Identificar e articular as necessidades humanas universais que impulsionam sentimentos e comportamentos, 
tanto em si mesmo quanto nos outros.

Formular pedidos claros, positivos e concretos, aumentando significativamente a probabilidade de ter suas 
necessidades atendidas.

Praticar a escuta empática, conectando-se profundamente com os sentimentos e necessidades alheias, 
mesmo em meio ao conflito.

Aplicar os quatro componentes da CNV em diálogos práticos, transformando interações desafiadoras em 
oportunidades de conexão e resolução.

Esta aula é um convite para que você se torne um verdadeiro arquiteto de pontes, construindo diálogos que não 
apenas resolvem conflitos, mas que fortalecem laços e promovem a compreensão mútua. Prepare-se para uma 
experiência que mudará sua perspectiva sobre a comunicação e, consequentemente, sobre seus relacionamentos.



Componente 3: Conexão com as 
Necessidades Humanas Universais
Imagine por um instante que você está em um barco à deriva no meio do oceano. Você sente fome, sede, frio e um 
medo avassalador. Esses sentimentos intensos não surgem do nada; eles são sinais, alarmes internos que indicam 
que algo fundamental para a sua sobrevivência e bem-estar está faltando. Na Comunicação Não-Violenta, os 
sentimentos funcionam de maneira muito semelhante: eles são a bússola que aponta para as nossas 
necessidades.

Muitas vezes, quando nos sentimos frustrados, irritados ou tristes, tendemos a focar no que a outra pessoa fez (ou 
deixou de fazer) ou em como nos sentimos mal. No entanto, a CNV nos convida a ir além da superfície, a 
mergulhar nas á águas profundas do nosso ser para descobrir o que realmente está por trás dessas emoções. É 
como se nossos sentimentos fossem a ponta de um iceberg, e as necessidades fossem a imensa massa submersa 
que sustenta tudo.

Pense em um momento em que você se sentiu profundamente frustrado. Talvez um colega não tenha entregue a 
parte dele de um projeto no prazo. Sua frustração não é sobre o colega em si, mas sobre a necessidade de 
confiança, colaboração ou eficiência que não foi atendida. Se você se sente triste porque um amigo não ligou, 
talvez sua necessidade de conexão ou consideração esteja em jogo. As necessidades são a força vital que nos 
impulsiona, os combustíveis que movem nossas ações e reações.

A grande sacada da CNV é reconhecer que, por trás de cada comportamento humano, por mais desafiador que 
pareça, existe uma tentativa (muitas vezes desajeitada) de atender a uma necessidade. Quando conseguimos 
identificar essa necessidade, seja em nós mesmos ou no outro, abrimos um canal de compreensão e empatia que 
antes parecia impossível. É como se, de repente, a "língua diferente" que mencionamos no início se tornasse 
compreensível, pois estamos falando sobre o que é universalmente humano.



Desvendando o Universo das Necessidades 
Humanas Universais
Mas o que são, afinal, essas "necessidades humanas universais"? Marshall Rosenberg, o criador da CNV, nos 
ensina que elas são qualidades de vida que todos os seres humanos valorizam e buscam, independentemente de 
cultura, idade ou contexto. Elas não são estratégias específicas para atender a algo (como "quero um carro novo"), 
mas sim os valores e anseios mais profundos (como a necessidade de segurança, liberdade ou conforto que o 
carro poderia representar).

Imagine que você está em um jogo de tabuleiro onde cada peça representa uma estratégia para alcançar um 
objetivo. O objetivo final, no entanto, não é a peça em si, mas a sensação de vitória, de pertencimento, de desafio 
superado. As necessidades são esses objetivos finais, essas qualidades de vida que buscamos. Elas são a 
liberdade, a segurança, a conexão, a autonomia, a contribuição, o significado, o descanso, a diversão, a 
aprendizagem, a beleza, a paz, a integridade, a aceitação, o respeito, a compreensão, entre muitas outras.

Quando um filho se rebela contra uma regra, talvez sua necessidade de autonomia ou liberdade esteja clamando 
por atenção. Quando um funcionário reclama de uma tarefa, pode ser que sua necessidade de reconhecimento ou 
significado não esteja sendo suprida. O desafio é olhar além do comportamento ou da queixa e perguntar: "Que 
necessidade não atendida está por trás disso?".

A capacidade de identificar e nomear essas necessidades é um superpoder na mediação de conflitos. Em vez de 
discutir sobre "quem está certo" ou "quem fez o quê", a conversa pode se deslocar para "quais necessidades de 
ambos os lados não estão sendo atendidas?". Isso transforma o conflito de uma batalha de posições para uma 
exploração colaborativa de soluções que atendam às necessidades de todos. É um divisor de águas, pois muda o 
foco da culpa para a compreensão mútua.



A Prática de Conectar Sentimentos e 
Necessidades
Como podemos, então, praticar essa conexão vital entre sentimentos e necessidades? O primeiro passo é 
desenvolver um vocabulário rico para ambos. Muitas vezes, usamos "sentimentos" como "sinto que você não me 
respeita", mas isso é uma avaliação, não um sentimento puro. Um sentimento seria "sinto-me frustrado" ou "sinto-
me triste". Uma vez que identificamos o sentimento, podemos perguntar: "O que eu preciso quando me sinto 
assim?".

Por exemplo, se você se sente ansioso antes de uma apresentação, qual necessidade pode estar por trás disso? 
Talvez a necessidade de segurança, de competência, de confiança ou de preparação. Ao nomear essa 
necessidade, você pode então pensar em estratégias para atendê-la, como praticar mais, pedir feedback ou 
organizar melhor seus slides. A CNV nos empodera ao nos dar clareza sobre o que realmente importa para nós.

No contexto de um diálogo, ao ouvir alguém expressar um sentimento, tente adivinhar a necessidade por trás dele. 
Se um colega diz "Estou exausto com essa carga de trabalho", você pode inferir que ele tem uma necessidade de 
descanso, equilíbrio ou apoio. Você pode então validar isso dizendo: "Parece que você está exausto e talvez 
precise de mais descanso ou apoio, é isso?". Essa simples validação pode desarmar a tensão e abrir espaço para 
uma conversa construtiva.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas contidas nesta seção estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre as fontes oficiais para verificar possíveis alterações na legislação ou normas aplicáveis.

A Lei de Mediação (Lei nº 13.140/2015) e o Código de Processo Civil (CPC/2015) com suas disposições sobre 
autocomposição, juntamente com a Resolução nº 125/2010 do CNJ, que instituiu a Política Judiciária Nacional de 
tratamento adequado dos conflitos, reforçam a importância de abordagens que busquem a raiz dos 
desentendimentos. A CNV, ao focar nas necessidades, alinha-se perfeitamente a esse arcabouço legal, pois facilita 
a construção de soluções que são verdadeiramente satisfatórias para as partes, indo além da mera disputa jurídica 
para tocar no cerne do que é importante para cada um. É a base para acordos sustentáveis.



Componente 4: Formulação de Pedidos 
Claros, Positivos e Concretos
Depois de observar o que aconteceu, identificar como nos sentimos e conectar esses sentimentos às nossas 
necessidades, chegamos ao quarto e crucial componente da CNV: a formulação de pedidos. Este é o momento em 
que transformamos nossa compreensão interna em uma ação concreta, convidando o outro a contribuir para o 
nosso bem-estar. Mas, se fizermos isso de forma desajeitada, podemos facilmente transformar um pedido em uma 
exigência, fechando as portas para a cooperação.

Pense na última vez em que você pediu algo a alguém. Foi um pedido claro? A pessoa sabia exatamente o que 
você queria que ela fizesse? Ou você deixou implícito, esperando que o outro "adivinhasse" suas intenções? 
Muitas vezes, caímos na armadilha de fazer pedidos vagos, negativos ou disfarçados de críticas. Por exemplo, 
dizer "Eu queria que você fosse mais responsável" é uma crítica velada, não um pedido. A outra pessoa pode até 
concordar, mas o que exatamente ela precisa fazer para ser "mais responsável"?

O desafio aqui é transformar a energia da necessidade não atendida em uma solicitação que seja um convite à 
colaboração, e não uma imposição. É como se você estivesse dando instruções para um tesouro: se as instruções 
forem confusas, ninguém encontrará o tesouro. Se forem claras e positivas, a jornada se torna muito mais fácil e 
prazerosa para todos os envolvidos.

A chave para um pedido eficaz na CNV reside em três características fundamentais: ele deve ser claro, positivo e 
concreto. Vamos desdobrar cada uma delas para entender como construir pedidos que realmente funcionam.



As Três Chaves de um Pedido Eficaz na CNV

1

Claro
Um pedido claro não deixa 
margem para dúvidas. A outra 
pessoa deve saber exatamente 
o que você gostaria que ela 
fizesse. Evite generalizações e 
abstrações. Em vez de "Eu 
gostaria que você me apoiasse 
mais", que é vago, seja 
específico: "Eu gostaria que 
você me perguntasse sobre o 
meu dia quando eu chegar em 
casa". A clareza é o farol que 
guia o outro em direção à sua 
necessidade.

2

Positivo
Formule seu pedido em termos 
do que você quer que aconteça, 
e não do que você não quer. 
Nossa mente processa melhor 
as ações positivas. Dizer "Eu 
não quero que você me 
interrompa" foca na 
interrupção. Um pedido positivo 
seria: "Eu gostaria que você 
esperasse eu terminar minha 
frase antes de falar". Isso 
direciona a atenção para a ação 
desejada, tornando-a mais fácil 
de ser compreendida e 
executada.

3

Concreto
O pedido deve ser algo que a 
outra pessoa possa fazer. Deve 
ser uma ação observável, 
mensurável e realizável. "Eu 
gostaria que você me amasse 
mais" não é um pedido 
concreto, pois "amar mais" não 
é uma ação específica. Um 
pedido concreto seria: "Eu 
gostaria que você me desse um 
abraço quando nos 
encontrarmos". Pense em 
verbos de ação que descrevam 
o comportamento desejado.

Imagine a seguinte situação: Você está frustrado porque seu colega de quarto nunca lava a louça. Um pedido 
ineficaz seria: "Você é tão desorganizado, nunca ajuda em casa!". Isso é uma crítica. Um pedido mais alinhado com 
a CNV, após observar, sentir e identificar a necessidade, seria: "Quando vejo a pia cheia de louça (observação), 
sinto-me sobrecarregado (sentimento) porque preciso de mais ordem e cooperação no ambiente (necessidade). 
Você estaria disposto a lavar a louça imediatamente após usá-la, ou pelo menos antes de ir dormir? (pedido claro, 
positivo e concreto)".

A beleza de um pedido bem formulado é que ele convida à colaboração. Ele não exige, não culpa, não manipula. 
Ele simplesmente expressa uma necessidade e oferece uma estratégia para atendê-la, deixando espaço para o 
outro responder com liberdade. E o que acontece se o outro disser "não"? Essa é a próxima etapa crucial na dança 
da CNV, e é onde a empatia se torna ainda mais vital.



Pedidos vs. Exigências: A Linha Tênue da 
Liberdade
A diferença entre um pedido e uma exigência é sutil, mas fundamental: a liberdade de escolha. Um pedido, na 
CNV, é uma solicitação genuína que permite ao outro a liberdade de dizer "sim" ou "não" sem medo de culpa, 
punição ou retaliação. Uma exigência, por outro lado, vem com uma ameaça implícita ou explícita de 
consequências negativas se não for atendida.

Quando fazemos uma exigência, estamos, na verdade, tentando controlar o comportamento do outro para atender 
às nossas necessidades. Isso geralmente gera resistência, ressentimento e afasta a conexão. É como tentar 
empurrar uma porta que está escrita "puxe": quanto mais força você faz, mais ela parece emperrar.

Como saber se o que você está fazendo é um pedido ou uma exigência? Pergunte-se: "Se a pessoa disser 'não', 
como eu me sentirei e como eu reagirei?". Se você se sentir frustrado, irritado ou pensar em punir a pessoa de 
alguma forma (mesmo que seja com um silêncio hostil), é provável que tenha sido uma exigência. Se você puder 
aceitar o "não" com empatia, buscando entender a necessidade por trás da recusa do outro, então foi um pedido 
genuíno.

A habilidade de aceitar um "não" é um dos maiores desafios e uma das maiores recompensas da CNV. Quando 
alguém recusa nosso pedido, não significa que a pessoa não se importa conosco. Significa que, naquele momento, 
ela tem uma necessidade mais urgente ou uma estratégia diferente para atender à sua própria necessidade. É uma 
oportunidade para aprofundar a empatia e explorar o que está acontecendo com o outro.

Por exemplo, se você pede ao seu parceiro para ir ao cinema e ele diz "não", em vez de ficar chateado, você pode 
perguntar: "Entendi que você não quer ir ao cinema agora. Há alguma necessidade sua que está impedindo isso, 
talvez você precise de descanso ou de um tempo sozinho?". Essa abordagem abre um novo caminho para a 
conexão, em vez de fechar a porta com ressentimento.



A Prática da Empatia na CNV: Escutando 
Sentimentos e Necessidades
Se a CNV é uma dança, a empatia é o ritmo que nos permite mover em harmonia com o outro. Não se trata apenas 
de expressar nossos próprios sentimentos e necessidades, mas, crucialmente, de escutar os sentimentos e 
necessidades do outro com uma presença e abertura que transcende as palavras. É a arte de se colocar no lugar 
do outro, não para concordar ou resolver, mas para compreender profundamente o que está vivo dentro dele.

Quantas vezes você já se viu em uma conversa onde a outra pessoa estava desabafando, e sua mente já estava 
formulando a resposta, o conselho, a solução? Ou, pior, você estava julgando, rotulando ou diagnosticando o que 
estava "errado" com ela? Essas são armadilhas comuns que nos impedem de praticar a verdadeira empatia. A 
empatia na CNV não é sobre simpatia ("sinto muito por você"), nem sobre consertar o problema do outro. É sobre 
estar presente, ouvir com o coração e refletir o que você percebe dos sentimentos e necessidades do outro.

Imagine que a mente do outro é um jardim. Muitas vezes, quando alguém está em conflito ou dor, esse jardim está 
cheio de ervas daninhas (sentimentos intensos) e o solo está seco (necessidades não atendidas). Nossa tendência 
é tentar arrancar as ervas daninhas ou regar o jardim com nossas próprias ideias. A empatia, no entanto, é como 
simplesmente sentar-se no banco do jardim, observando, sentindo a atmosfera e, talvez, perguntando: "Parece 
que você está sentindo [sentimento] porque precisa de [necessidade], é isso?". Essa validação é a água que nutre 
o solo e permite que a própria pessoa encontre suas soluções.

Escutando Sentimentos e Necessidades: O Espelho da Alma

A escuta empática na CNV envolve um processo ativo de tentar identificar os sentimentos e necessidades que 
estão vivos na outra pessoa, mesmo que ela não os expresse diretamente. É como ser um detetive de emoções e 
anseios. Quando alguém diz "Estou furioso com a forma como fui tratado!", em vez de reagir à raiva, você pode 
tentar adivinhar: "Parece que você está furioso porque precisa de respeito e justiça, é isso?".

Essa técnica de "adivinhar" ou "refletir" os sentimentos e necessidades é poderosa. Ela mostra à pessoa que você 
está realmente tentando compreendê-la, que você está disposto a ir além das palavras para tocar no cerne da 
experiência dela. Mesmo que você não acerte de primeira, o esforço em si já é um ato de empatia que constrói 
conexão. A pessoa pode corrigir: "Não, não é justiça, é mais sobre reconhecimento". E assim, a conversa se 
aprofunda.

Bloqueadores de Comunicação
Os obstáculos à empatia são muitos e sutis. Marshall Rosenberg os chamava de "bloqueadores de 
comunicação". Eles incluem:

Aconselhar: "Você deveria fazer isso..."

Educar: "O certo é que..."

Consolar: "Não se preocupe, vai ficar tudo bem..."

Contar sua própria história: "Ah, isso me lembra de quando eu..."

Diagnosticar: "Você está com raiva porque é inseguro..."

Minimizar: "Não é para tanto..."

Interrogar: Fazer muitas perguntas fechadas.

Quando caímos em um desses bloqueadores, estamos, na verdade, tirando o foco da experiência do outro e 
colocando-o em nós mesmos ou em uma solução externa. A empatia exige que nos esvaziemos de nossas 
próprias agendas e simplesmente estejamos presentes para o que o outro está vivenciando.



Empatia em Situações Desafiadoras e a 
Importância da Autoempatia
A verdadeira prova da empatia acontece em situações de alta tensão, quando as emoções estão à flor da pele. É 
fácil ser empático quando alguém está feliz, mas e quando a pessoa está gritando, acusando ou sendo agressiva? 
Nesses momentos, a tentação de reagir na mesma moeda é enorme. No entanto, é precisamente aí que a empatia 
se torna uma ferramenta de transformação.

Quando alguém está expressando raiva ou frustração de forma intensa, lembre-se que por trás dessa expressão, 
há uma dor, um medo ou uma necessidade não atendida. Em vez de ouvir as palavras como ataques pessoais, 
tente ouvir a necessidade por trás delas. Se alguém grita "Você sempre faz tudo errado!", você pode tentar ouvir a 
necessidade de competência, confiança ou eficiência que a pessoa pode ter, e que ela percebe como não 
atendida. Você pode então responder com empatia: "Parece que você está muito frustrado e precisa que as coisas 
sejam feitas de uma forma mais eficiente, é isso?". Essa resposta pode desarmar a situação e abrir um caminho 
para o diálogo.

Autoempatia: A Base de Tudo
Mas e a autoempatia? Ela é a base de tudo. Não 
podemos dar o que não temos. Praticar a autoempatia 
significa nos conectarmos com nossos próprios 
sentimentos e necessidades antes de tentar nos 
conectar com os outros. Quando você se sente 
sobrecarregado, irritado ou triste, pare um momento e 
pergunte a si mesmo: "O que eu estou sentindo agora? 
Que necessidade minha não está sendo atendida?".

Por exemplo, se você está irritado com uma situação 
no trabalho, em vez de culpar os outros, pergunte: 
"Sinto-me irritado. Que necessidade minha não está 
sendo atendida? Talvez eu precise de mais autonomia, 
reconhecimento ou descanso?". Ao identificar sua 
necessidade, você pode então pensar em estratégias 
para atendê-la, seja pedindo ajuda, renegociando 
prazos ou tirando um tempo para si. A autoempatia 
nos permite recarregar nossas baterias emocionais e 
nos torna mais capazes de oferecer empatia genuína 
aos outros. É o autocuidado que precede o cuidado 
com o outro.



Exercícios Práticos de Aplicação da CNV em 
Diálogos
Chegamos ao ponto onde a teoria encontra a prática, onde as quatro componentes da CNV se unem em uma 
dança fluida de comunicação. A CNV não é apenas um conjunto de conceitos; é uma prática diária, uma habilidade 
que se aprimora com o uso. Agora, vamos mergulhar em exercícios que o ajudarão a integrar a CNV em seus 
diálogos, transformando a maneira como você interage com o mundo.

Imagine que você é um maestro, e cada componente da CNV é um instrumento em sua orquestra. A observação é 
a melodia inicial, os sentimentos são a harmonia, as necessidades são a profundidade da composição, e os 
pedidos são o ritmo que impulsiona a música. Para que a música seja bela e coerente, todos os instrumentos 
precisam tocar em sintonia.

Cenário 1: Conflito no Ambiente de Trabalho

Contexto
Você e um colega, João, estão trabalhando em um 
projeto importante com um prazo apertado. João 
tem entregado suas partes com atraso, o que tem 
impactado seu trabalho e gerado estresse.

Problema
Você se sente frustrado e preocupado com o prazo. 
Sua tendência seria reclamar ou acusar João.

Aplicação da CNV:

Observação (O que aconteceu?)
"João, percebi que nos últimos três dias, as 
entregas da sua parte do projeto foram feitas com 4 
a 6 horas de atraso em relação ao combinado." 
(Foco no fato, não na avaliação "você é 
irresponsável").

Sentimento (Como me sinto?)
"Quando isso acontece, sinto-me bastante ansioso 
e um pouco sobrecarregado." (Expressar seu 
sentimento genuíno).

Necessidade (Que necessidade minha 
não está sendo atendida?)
"Isso acontece porque preciso de mais 
previsibilidade e colaboração para conseguir 
cumprir minhas próprias tarefas e garantir a 
qualidade do projeto." (Conectar o sentimento à 
necessidade).

Pedido (O que eu gostaria que você 
fizesse?)
"Você estaria disposto a me avisar com 
antecedência se houver algum imprevisto que 
possa atrasar sua entrega, ou talvez possamos 
rever a divisão de tarefas para que eu possa me 
organizar melhor?" (Pedido claro, positivo e 
concreto, com liberdade de escolha).

Reflexão: Como você se sentiria ao receber um pedido assim, em comparação com uma acusação? A 
probabilidade de João cooperar é muito maior, pois ele não se sentirá atacado, mas sim convidado a colaborar 
para atender a uma necessidade mútua.



Cenário 2: Desentendimento Familiar

Contexto
Sua filha adolescente, Maria, passa muito tempo no 
celular, e você sente que a conexão familiar está 
diminuindo.

Problema
Você se sente distante e preocupado. Sua tendência 
seria criticar o uso excessivo do celular.

Aplicação da CNV
Observação: "Maria, percebi que nas últimas 
noites, depois do jantar, você tem passado a maior 
parte do tempo no seu celular, e temos conversado 
menos."

1.

Sentimento: "Quando vejo isso, sinto-me um 
pouco triste e com saudades da nossa conexão."

2.

Necessidade: "Isso acontece porque preciso de 
mais momentos de conexão e intimidade em 
família, e valorizo muito o tempo que passamos 
juntos."

3.

Pedido: "Você estaria disposta a passarmos 30 
minutos juntos, sem celulares, depois do jantar, 
conversando ou jogando algo, algumas vezes na 
semana?"

4.

Reflexão: Este tipo de abordagem, que foca na necessidade de conexão em vez de na "culpa" do celular, é muito 
mais eficaz para construir pontes com adolescentes, que frequentemente se sentem incompreendidos.

Aplicação da CNV na Mediação Online (ODR)

A ascensão da Mediação Online (ODR - Online Dispute Resolution), uma tendência consolidada pela necessidade 
de acesso à justiça e pela conveniência tecnológica, torna a CNV ainda mais crucial. Em um ambiente virtual, onde 
a linguagem corporal é limitada e os ruídos de comunicação podem ser amplificados, a clareza e a empatia são 
ouro.

Estruturar as falas
Incentivar as partes a 
expressarem suas 
observações, sentimentos e 
necessidades de forma clara e 
concisa, minimizando mal-
entendidos causados pela falta 
de pistas não-verbais.

Refletir com precisão
O mediador pode verbalizar o 
que percebe dos sentimentos e 
necessidades das partes 
("Parece que a Sra. Silva está 
frustrada porque precisa de 
mais segurança financeira, é 
isso?"), garantindo que todos 
se sintam ouvidos e 
compreendidos, mesmo à 
distância.

Formular propostas
Ajudar as partes a transformar 
suas necessidades em pedidos 
concretos e positivos que 
possam ser discutidos e 
negociados na plataforma 
online.

A CNV, portanto, não é apenas uma teoria; é um conjunto de ferramentas práticas que, quando aplicadas 
consistentemente, podem transformar a qualidade de nossos relacionamentos e a eficácia de nossa atuação em 
qualquer contexto de conflito, seja presencial ou digital.



Consolidação: A Jornada da Conexão e a 
Próxima Parada
Chegamos ao final de nossa jornada pela Comunicação Não-Violenta 3 Parte 2. Percorremos um caminho que nos 
levou das profundezas dos nossos sentimentos até as necessidades humanas universais que os impulsionam, e 
daí, para a arte de formular pedidos claros, positivos e concretos. Aprendemos que a empatia não é apenas uma 
palavra bonita, mas uma prática ativa de escuta que nos permite ver o outro em sua plenitude, para além das 
palavras e dos comportamentos.

A CNV é mais do que uma técnica; é uma filosofia de vida que nos convida a uma profunda transformação na 
forma como nos relacionamos. Ela nos capacita a sermos mais autênticos em nossa expressão e mais 
compassivos em nossa escuta, construindo pontes de compreensão onde antes havia muros de conflito. Lembre-
se, cada interação é uma oportunidade para praticar e aprimorar essas habilidades.

Recapitulação dos Pilares da CNV 3 Parte 2:

Necessidades Humanas Universais
São os anseios e valores que todos os seres 
humanos buscam. Nossos sentimentos são a bússola 
que aponta para as necessidades atendidas 
(sentimentos agradáveis) ou não atendidas 
(sentimentos desagradáveis).

Pedidos Claros, Positivos e Concretos
São convites à colaboração, formulados em termos 
do que queremos que o outro faça, de forma 
específica e realizável, sem exigências ou culpas.

Empatia
A capacidade de ouvir com o coração, buscando 
identificar os sentimentos e necessidades do outro, 
sem julgar, aconselhar ou consertar. Inclui a 
autoempatia, que é a base para oferecer empatia 
genuína.

Prática Contínua
A CNV é uma habilidade que se desenvolve com a 
aplicação constante em diálogos cotidianos e em 
situações de conflito, inclusive em ambientes de 
Mediação Online (ODR).

Para Refletir e Crescer:

Pense em um conflito recente em sua vida. Quais necessidades suas não estavam sendo atendidas? E as da 
outra pessoa?

1.

Como você poderia reformular um pedido que você fez recentemente, tornando-o mais claro, positivo e 
concreto, à luz do que aprendeu hoje?

2.

Em que situação você poderia praticar a escuta empática, focando apenas em ouvir os sentimentos e 
necessidades do outro, sem oferecer conselhos ou soluções?

3.

Como a compreensão das necessidades humanas universais pode mudar sua perspectiva sobre o 
comportamento de pessoas que você considera "difíceis"?

4.

Esta aula foi um passo fundamental para aprofundar sua compreensão sobre a dinâmica dos conflitos. Na próxima 
aula, "Aula 14 3 Neurociência do Conflito e Gestão de Emoções", vamos explorar como nosso cérebro reage ao 
conflito e como podemos usar esse conhecimento para gerenciar nossas emoções de forma mais eficaz. Prepare-
se para uma imersão fascinante no funcionamento da mente humana em situações de tensão!

Recursos Adicionais Recomendados:

Livro: "Comunicação Não-Violenta: Técnicas para Aprimorar Relacionamentos" de Marshall B. 
Rosenberg. (Aprofunda todos os conceitos da CNV com mais exemplos e exercícios).

Site: Centro de Comunicação Não-Violenta (CNVC - www.cnvc.org). (Oferece materiais, artigos e 
informações sobre workshops e treinamentos em CNV).

Vídeos: Procure por palestras de Marshall Rosenberg no YouTube. (Sua didática e exemplos são 
inspiradores e esclarecedores).

Lembre-se: a jornada para se tornar um mediador eficaz e um comunicador compassivo é contínua. Cada passo, 
cada reflexão, cada tentativa de aplicar a CNV o aproxima de uma vida com mais conexão e menos conflito. Você 
tem o poder de transformar suas interações. Siga em frente com curiosidade e coragem!

http://www.cnvc.org/

