NEGOCIACAO COLETIVA

Airton Gustavo dos Santos'
Introducao

A palavra “coletivo’, na acep¢ao gramatical e fria do dicionario, significa
um grupo de coisas idénticas, parecidas, de mesma esséncia e natureza. Quan-
do se trata de gente, “coletivo” indica “um grupo genérico de pessoas, um gru-
po de pessoas nao especificado”.

Essas defini¢bes, se Uteis para transmitir a ideia do que seja o termo, ndo
sdo capazes de alcancar a dimensao social e politica a que ele se refere. Quan-
do utilizamos a palavra “coletivo” de modo menos genérico e difuso, procuran-
do entendé-la ndao como um amontoado de objetos ou pessoas semelhantes,
eventualmente reunidas em determinado lugar, sem propdsito definido e por
razées nem sempre bem determinadas, passamos para um outro grau de com-
preensao de nosso objeto.

Um coletivo de trabalhadores, de alunos, de professores, por exemplo,
nao quer dizer simples e tao somente uma reunidao de pessoas e suas respec-
tivas ocupacgoes, nao define apenas uma conexao burocratica entre elas. Nes-
se sentido, ndo estamos mais falando de um amontoado, sem forma definida
ou utilidade. Reconhece-se, aqui, uma unidade, um organismo com objetivos
comuns, que pressupde interesses que vao além dos individuais, mas que con-
templam de modo necessario as vontades de cada uma das pessoas que com-
poe essa comunidade. O coletivo, entao, refere-se ao todo e, na medida que é
formado por individuos, diz respeito, também, a cada um deles. Essa unidade
das individualidades revela uma coesao intrinseca, que o torna organizado e
dinamico e Ihe confere uma dimensao politica.

A natureza politica do coletivo se manifesta tanto interna como exter-
namente a ele. Do ponto de vista das condicdes internas, devemos considerar
que um coletivo politico, mesmo caracterizando uma unidade, é plural, isto é,
nao se pretende que as impressoes e ideias a respeito de determinadas situ-
acoes sejam as mesmas e que seus membros tenham, de forma unanime, o
mesmo entendimento. Divergéncias existem e sao naturais nesse contexto. As
dissensdes devem ser contornadas, porém, de modo negociado e justo, com o
risco de destruicao de sua estrutura e unidade.

No front externo, o coletivo deve mostrar unido e consisténcia politica.
Entende-se com isso que as eventuais divergéncias internas nao devem “vazar
para fora”. A integridade do coletivo, obtida internamente, transforma-se em
mobilizacao e acao, e vai determinar o sucesso ou nao de uma disputa que

ocorre no ambiente externo. E importante relembrar que um coletivo é porta-
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dor da vontade politica de seus constituintes e que, portanto, é visto e enten-
dido pela sociedade como uma organizagao politica, uma vez que atua numa
arena onde se defronta com rivais que desejam conquistar, as vezes negando,
as mesmas coisas.

A coesdao de um coletivo, tanto naquilo que aparece do lado externo
quanto do interno, ndo se restringe a sua lideranca. Isso sé nao basta. O gran-
de compromisso é criar uma unidade de luta que envolva toda a coletividade
ou, em termos das disputas trabalhistas, contemple a base representada pelo
sindicato. Esse empreendimento é tarefa dos lideres que, enquanto se orga-
nizam e tracam a estratégia a ser adotada numa eventual campanha, devem
promover, de forma simultanea, a mobilizacao da base. Essa operacao precisa
ser concomitante para que aparecam sinergias entre as duas esferas: lideranca
e base. Uma ideia clara e verdadeira de coletivo surge dessa conexdo que, uma
vez obtida, potencializa a capacidade de intervencdao e aumenta o poder de
barganha em uma negociacao.

De outro lado, enfraquece qualquer esforco de se criar um coletivo uni-
do e mobilizado uma abordagem que atribua pouca importancia ou mesmo
menospreze a organizacao e importancia dos trabalhadores na base. E preciso
superar as praticas e manobras que procuram colocar os trabalhadores a mar-
gem do processo deliberativo. Subestimar a capacidade de compreensao e o
acesso a informacgao das pessoas, especialmente nos dias de hoje, é um erro
estratégico muito grande. Em outras palavras, pensar que os trabalhadores sao
“massa de manobra” nao é, por todos os pontos de vista, algo conveniente e
gue possa, eventualmente, conduzir a batalha para um bom desfecho. Tomar
essa atitude é quebrar a unidade e abrir mao da forca do grupo.

As negociacdes coletivas s6 tém chances de prosperar se, entre outras
coisas, as premissas e principios apontados forem observados. E sempre bom
lembrar que as negociagdes, mesmo que sejam regulares e costumeiras, o que
nos leva a criar certos habitos, nunca se repetem tal e qual as anteriores. As cir-
cunstancias internas e externas se alteram e, na maioria das vezes, as mudan-
¢as nao estao sob nosso controle. Dado, entao, o ambiente de incertezas que
cerca as negociacoes, a unidade do coletivo, isto é, a coesao entre dirigentes e
base é essencial.

Negociacoes e Representatividade Sindical

Negociamos com vistas a um objetivo ou meta que pretendemos con-
quistar. Pode ser algo que nos libere de alguma obrigacao ou por alguma coisa
gue nos beneficie e aumente nosso bem-estar. Quando negociamos pretende-
mos chegar a um acordo, a um pacto cujos termos sejam compativeis com os
interesses que nos levaram a negociacgao.

Ao negociarmos em defesa de interesses proprios e particulares, a re-



percussao quanto ao resultado do processo recai sobre um circulo restrito de
pessoas, somente sobre os atores que participam das conversagdes. Nao ha
consequéncias para além daqueles diretamente envolvidos. Se o inquilino ne-
gocia o valor do aluguel com o proprietario do imével, o acordo que eventu-
almente surgir dessa conversa sé dira respeito a ambos, nao se estende a mais
ninguém. As responsabilidades serdo reciprocamente limitadas, bastando
apenas as duas partes.

Esse tipo de negociacdo realizamos todo o tempo; desde crian¢a, com
nossos pais; depois na escola, com nossos colegas; no trabalho; na nossa vida
afetiva; econdmica; social, e assim por diante. Quando lidamos com pessoas, o
que fazemos de forma rotineira, somos obrigados a confronta-las. Embora se-
jam confrontos amistosos, vivemos, quase sempre, numa constante barganha,
defendendo nossos interesses. Essa é a vida em sociedade. Com isso queremos
dizer que negociar nao é algo estranho as pessoas, pelo contrario, as negocia-
¢Oes fazem parte de nosso cotidiano, e o fazemos sem perceber, com naturali-
dade.

Essa experiéncia de vida pode, com alguns cuidados e adequacdes, ser
util para um outro nivel de conversa, para uma outra espécie de barganha: a
negociacao coletiva. Trata-se de uma outra qualidade de relagao que nao mais
se restringe ao ambiente privado, particular. Essa é uma grande diferenca que
deve ser levada em conta quando nos dispomos a negociar em nome de ou-
tros, de um coletivo. Nessa circunstancia, assumimos o posto de representante
de outras pessoas, nao estamos atras apenas de nossos interesses, mesmo que
eles coincidam com o daqueles que ora representamos.

Um sindicato de trabalhadores caracteriza-se, em sintese, por ser uma
organizacao formada por pessoas empregadas em um ramo especifico de ati-
vidade econémica que, em algum momento, sentiram a necessidade e tive-
ram a vontade de estabelecer vinculos mais estreitos que visavam a defesa de
seus interesses comuns. Esses interesses sao os mais diversos e, em principio,
ancoram-se numa visao de classe, cujos fundamentos bdsicos sao politicos e,
portanto, ideolégicos. O sindicato surge, entdao, de uma decisao politica dos
trabalhadores, a partir de uma ideologia de classe social e tem como escopo a
defesa intransigente dos interesses de uma categoria laboral. O sindicato, por-
tanto, representa um coletivo organizado.

A representacao trabalhista surgiu quase que espontaneamente, como
reacao a injusta e violenta exploracao do trabalho. Esse ato reflexo levou a uma
insipiente organizacao da classe trabalhadora que, mesmo consciente, ideolo-
gicamente orientada e decidida, ainda nao possuia uma estrutura adequada
que organizasse a mobilizacao e viabilizasse as agdes necessarias para a luta
desse coletivo. Esse “estado de natureza”inicial da luta trabalhista evoluiu para
uma natural centralizacao de decisdes em torno de liderangas que surgiam no
decorrer e ao longo da historia dos embates desses coletivos. Como expressao
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mais organizada desse cenario de transformacodes e confrontos, aparecem os
sindicatos, um produto das lutas de classes, da ideologia, e dos interesses con-
cretos dos trabalhadores por conquista de melhores condi¢cdes de vida.

O sindicato, embora de esséncia politica e natureza social, precisava de
uma estrutura organizativa e burocratica. Carecia de uma referéncia fisica, um
endereco, instalacbes necessaria para desenvolver e organizar suas agoes.
Deveria contar, também, com uma direcao, com uma estrutura hierarquica
definida, eleita pelos seus representados, que para isso precisavam participar
de eleicdes que, por sua vez, demandavam a realizagcao de assembleias e assim
por diante.

Aparece, entao, depois de muitas peripécias, o sindicato como instituicao
social, reconhecida legalmente, fundada e organizada a partir de um estatuto,
funcionando em obediéncia a um regimento, burocratizada e hierarquizada. O
sindicato representa a estancia mais sensivel da superestrutura de representa-
¢ao trabalhista, pois é o mais proximo dos trabalhadores.

Essa incursao ocasional e a-histérica pelas supostas origens do sindicato
tem como utilidade firma-lo como érgao de representacao. O sindicato tem o
poder legal de representar os interesses do trabalhador diante dos patrdes e
diante do estado. Essa representacao envolve, entre outras, mas sem duvida a
mais importante, a negociacao coletiva.

Negociacoes Coletivas

A negociacao coletiva aparece como um ato juridico levado a cabo por
pessoas que representam as partes envolvidas. De um lado, aqueles que por
delegacao representam os trabalhadores e, de outro, os que representam os
patroes. Defrontam-se na mesa de negociacao o trabalho e o capital, respecti-
vamente representados por pessoas autorizadas legalmente a fazé-lo. Trata-se
de um ato juridico porque o produto da negociacao terd, em certo aspecto,
forca de lei.

Essa relativizacao do efeito de um acordo ou convencao coletiva — “em
certo aspecto” - deve se a necessaria submissao desse pacto a uma legislacao
superior que regula as relacdes entre empregados e empregadores. De qual-
quer forma, o que foi acordado pelas partes e impresso em um documento,
desde que nao colida com a legislacao, devera, por um periodo determinado,
reger as relacdes laborais entre uma categoria profissional e as empresas ou
setor econdmico que o subscreveram.

O documento final, seja um acordo entre o sindicato com determinada
empresa ou uma convencao coletiva, assinada com um, ou mais, sindicato
empresarial, materializa o resultado de um trabalho que demandou grande
esforco, conhecimento, experiéncia, dispéndio de energia, tanto fisica quanto



intelectual, e muita paciéncia. Pensando em uma campanha salarial de data-
-base, as exigéncias a que a direcao sindical é submetida sao muitas. Para se lo-
grar um bom acordo, e nunca temos certeza se isso sera possivel, a preparacao
da campanha é fundamental, com muitos pontos a serem conectados e todos
apontando para uma so direcao: a conquista de mais direitos para a categoria.

A mesa de negociacdo ja é uma fase adiantada da campanha, mas é de
fundamental importancia. Ela deve estar preparada, quer dizer que os nego-
ciadores, os representantes sindicais escalados para a negociacao, precisam
estar imersos na campanha, totalmente mergulhados em sua preparacao e
desencadeamento. Nao é possivel desenvolver uma negociacao consequente
sem que as pessoas que se sentam a mesa para negociar estejam preparadas.
Esse preparo requer conhecimento daquilo que ocorre no entorno da mesa,
nos fatos anteriores, na disposicao e mobilizacdo da base e na dinamica da
negociagao propriamente dita, tanto no ambiente interno quanto externo.

A mesa de negociacao é como se fosse um palco, onde os atores repre-
sentam seus papeis. A metafora cabe, mas tem limitagdes, pois uma negocia-
¢ao coletiva tem consequéncias sociais, econémicas e politicas, diferentemen-
te de uma peca teatral. Mas, a exemplo de uma encenacao artistica, requer
muito ensaio e preparo para que as coisas saiam bem. O ensaio da mesa é a
campanha propriamente dita, pois, se bem organizada, a conducao da nego-
ciacao, nao exatamente seu resultado, serd bom. A primeira tarefa é auscultar a
base para saber de seus interesses e inclinagdes, o que contribui muito para se
tracar uma estratégia de negociacao.

A estratégia devera apontar a direcao a seguir e o objetivo a ser conquis-
tado. Trata-se de ferramenta de referéncia para as outras agdes que se desen-
rolarao durante a negociacao. Definir uma estratégia nao é tarefa simples, pois,
além de todas as informacodes possiveis necessarias para a tomada de decisdes,
é preciso que as pessoas responsaveis por a conceber tenham experiéncia em
negociar, conhecimento de toda a situacao, isto é, da“temperatura da base’, da
disposicao e coesao interna da diretoria, da conjuntura econdmica do pais e do
setor onde as empresas com quem negocia estao inseridas e outras questoes
que se julguem necessarias. A estratégia € um segredo, poucos podem conhe-
cé-la, mesmo porque nao se vence uma batalha dizendo para o inimigo ou
tornando publico quais sao os proprios objetivos e o que se fard para atingi-los.

O desafio seguinte serd o de como por a estratégia em pratica, uma vez
que ndo basta definir o objetivo e o caminho para & chegar, acdes precisam ser
desencadeadas para que tais pretensodes se realizem. Para isso, lancamos mao
de téticas, responsaveis por darem movimento a estratégia. A tatica é mais fle-
xivel que a estratégia e pode ser alterada conforme as necessidades se apre-
sentem, permite que avancemos, mas que também recuemos, de acordo com
o desenrolar da negociacao. Sempre em consonancia com a estratégia, a tatica
permite ao negociador argumentar em defesa dos interesses em jogo e, ao
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mesmo tempo, nao revelar de pronto os objetivos estabelecido na estratégia.

A pauta de reivindicacdes entregue aos patroes elenca muitas deman-
das, o que é normal nesse contexto. Dentre elas, ha varias prioridades, baixas,
médias e altas. O objetivo estratégico diz respeito aquelas de alta priorida-
de. Isso nao quer dizer que nao se fale das outras que, se possivel de obter,
serdao benvindas, mas que nao sao prioritarias. Barganhar clausulas menos
importantes pode fazer parte da tatica, na medida que, mais adiante, se abra
mao delas para tentar ganhar os itens de alta prioridade, o objetivo estratégi-
co. A mesa de negociacdao é um jogo que exige do negociador uma boa dose
de astucia e rapidez de raciocinio. Uma estratégia bem desenhada juntamente
com opgOes taticas de facil manejo fornecerao aos que conduzem a negocia-
¢ao maior seguranca em suas intervencoes.

Embora fundamentais, os planos estratégicos e taticos nao resolvem a
questao. E preciso observar que o adversario também esta preparado e possui
sua estratégia e suas taticas. A questao seguinte é como utiliza-las com efici-
éncia, de modo a causar constrangimentos para o lado oposto. Persuadir os
contendores — p6-los contra a parede - é 0 que se deve buscar numa nego-
ciacao. Isso se faz sem estardalhacos, como muitos pensam. Nao é preciso dar
com o0s punhos na mesa, alterar demasiadamente o tom de voz, desqualificar
0 oponente, ameaca-lo ou utilizar quaisquer outros rompantes autoritarios,
ndo. O negociador deve ser paciente, “frio e calculista” Ele ndo estd na mesa
discutindo questdes pessoais, nao deve ser levado por emocgoes, emitir opi-
nides particulares que nao cabem no momento. Ele representa um coletivo
e deve agir dentro de limites adequados para defender os interesses desses
trabalhadores. Para fazer com que tudo isso funcione, é indispensavel uma boa
argumentacao.

A maxima, que utilizamos desde ha muito tempo, de que “contra fatos
nao ha argumentos” precisa ser entendida com muito cuidado na negocia-
¢ao. Sempre havera contra-argumentos que procurarao desqualificar os nos-
sos. Na mesa, os negociadores apresentam fatos, o que é recebido pelo outro
lado como versao dos fatos. Os pleitos sao apresentados, os pontos de vista
expostos, as vontades declaradas, as justificativas fornecidas e, da mesma for-
ma e com igual velocidade, as respectivas negacoes e refutagdes virao em tro-
ca.Esse é 0 jogo.

Uma reivindicacao colocada na mesa precisa ser justificada e defendida,
isso se faz com argumentacdao. Nem todos tém facilidade ou aptidao para essa
tarefa. Assim, as pessoas designadas para isso devem possuir alguma técnica
e experiéncia que permitam o desenvolvimento das ideias e saibam coloca-las
com clareza no momento oportuno, obedecendo o movimento tatico escolhi-
do para a ocasidao. Nao deve precipitar-se nem deixar passar a oportunidade.
O argumento precisa estar assentado em informacgdes confidveis, dados esta-
tisticos atualizados e corretos, estudos de boa qualidade e procedéncia, entre



outras alternativas que possam dar maior consisténcia aos argumentos. Preen-
chidas essas condicoes, que podemos chamar de estruturais, o negociador, a
partir delas, tera mais possibilidades de desenvolver com mais solidez e fluén-
cia seu discurso, aquilo que tem a dizer, a argumentagao. Um bom negociador,
que saiba utilizar as palavras certas na hora certa pode ser decisivo em uma
negociacao coletiva. Afinal, toda a preparacao feita nos bastidores, as assem-
bleias, a organizacao e mobilizacdo da base, ou seja, essas coisas concretas que
o sindicato trabalhou durante a campanha estarao sendo expostas e verbaliza-
das na mesa de negociacao. E de se esperar que a argumentacao esteja a altura
do esforco realizado durante o processo de preparacao.

A negociacao coletiva envolve questées multidisciplinares: legais, eco-
ndmicas, sociais, politicas e emocionais. Elas vém a tona na mesa de negocia-
¢ao e la sdo discutidas, encaminhadas e, de uma forma ou de outra, resolvidas.
Pode-se chegar a um acordo, a questao pode ser encaminhada a justi¢a, com
a instalacao de um dissidio coletivo, eventualmente pode ser solicitada uma
mediacao ou, no extremo, dependendo de seu andamento, decide-se, com
0 apoio da categoria, ir a greve. Nao obstante seu desfecho, as negociacoes
prosseguem, pois o dissidio é uma forma de negociar, agora frente a justica, e
quem argumenta sao os advogados; a decisao por paralisacdes e greve, ponto
em que a negociagcao toma outro rumo, no qual o didlogo, por forca das cir-
cunstancias, alcanca um grau mais ostensivo, menos cordial e mais conflitivo,
é outra possibilidade. Esses diferentes cendrios nao suprimem a negociacao,
alteram, sim, a qualidade e o tom das conversas que, obrigatoriamente, preci-
sam ocorrer. Lembrem-se, nas guerras, até as condi¢ées do armisticio sao ne-
gociadas.

Conclusao

A partir de todas essas intercorréncias observadas ao longo da exposi-
¢ao, nunca é demais alertar sobre as peculiaridades que envolvem uma nego-
ciacao coletiva. Chamo atencao, especialmente, para o carater de representa-
tividade que a distingue das barganhas individuais, que ocorrem no ambiente
privado. A negociacao coletiva é publica, levada a efeito pelo sindicato, que,
por sua vez, determina aqueles que se incumbirao da importante e delicada
tarefa: representar uma categoria profissional. A prudéncia, o discernimento
e a responsabilidade sdo virtudes desejaveis para todos que desejam assumir
essa representacado, pois a reputacao do sindicato, enquanto instituicado, estara
sendo testada e os trabalhadores representados, por terem depositado suas
confiangas esperancgas nesses representantes, anseiam por resultados que
contemplem suas expectativas.

Entendido esse aspecto, que envolve valores éticos e morais, a parte pra-
tica da negociagao requer, além de planejamento, muita dedicacao. Informa-
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¢ao, estratégia e argumentacdo constituem trés pilares importantes do pro-
cesso e interagem todo o tempo. Assim, chamamos a atencado para a natureza
dinamica da negociacao coletiva, que ndo se inicia na mesa onde ela efetiva-
mente se realiza, mas remonta ao come¢o da campanha salarial. A negociacao
esta presente na consulta a base de trabalhadores, nas assembleias, nas reuni-
Oes internas da diretoria do sindicato e em outros acontecimentos que dizem
respeito a mobilizacdo de forcas.

A mesa de negociacao é a ponta do iceberg, é o que aparece para o
mundo, mas nao se trata de um fendmeno de geracdao espontanea. A mesa e
o transcurso da negociacao deitam raizes na organizacao, mobilizagao e a¢oes
que o sindicato realizou internamente e na interacao que construiu com sua
base, portanto, tém uma historia por tras. O resultado de uma negociacao nao
depende do sindicato, pois muitas variaveis que interferem no jogo nao estao
sob seu controle; a dedicacao, o espirito de luta e a organizacgao serao, sejam la
quais forem os resultados, reconhecidos e valorizados.



