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Como se preparar para
negociacoes

Introducao

A negociagdo entre trabalhadores e
empresarios € apenas um dos varios métodos de luta
a disposicao da classe trabalhadora.

E importante ter claro que a mesa de
negociacdo € um espaco onde os interesses dos
trabalhadores sao confrontados com os do capital.
Este € um momento em que as divergéncias de
interesses das diferentes classes aumentam ou
diminuem dependendo da capacidade de negociagé&o
da partes envolvidas no processo e de quéo forte é o
apoio que elas tém em suas bases.

Entre os trabalhadores € muito dissiminada a
idéia que uma negociagao obteve sucesso quando ha
aumentos salariais, conquistas econémicas e sociais,
manutencdo de postos de trabalho, aumento de
beneficios, etc. Isto € apenas parte do sucesso. Para
gque uma negociacdo apresente resultados concretos
ela precisa introduzir novas praticas sociais e
garantias de que estas sejam cumpridas, assim como
garantir um comportamento mais responsavel por
parte das empresas em relagao a sociedade como um
todo. Nao seria exagero afirmar que uma negociagao
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de sucesso é aquela que permite aumentar o controle
da sociedade sobre os empresarios, empresas,
governos e suas politicas social e econémica.

E claro que um acordo coletivo entre a direcdo
de uma determinada empresa e seus trabalhadores
nao pode responder a todas as exigéncias macro-
sociais e econdbmicas, mas podem ser a base e, até
mesmo o modelo, para acordos maiores, sejam eles
por categoria, regionais, estaduais, nacionais e
internacionais.

Os trabalhadores, seguindo o exemplo dos
empresarios, nunca devem concordar com aquelas
propostas que sao contra seus interesses
imediatos ou historicos. As propostas e
reivindicacbes devem ser sempre aprimoradas e
melhoradas, ou seja, adequadas ao momento
historico, mas tendo em consideragdo conquistas e
direitos adquiridos anteriormente. O ja conquistado € o
patamar minimo, pois 0 que sempre esta em jogo em
uma mesa de negociagcbes é o futuro das relagdes
entre o capital e trabalho e suas consequéncias para a
sociedade como um todo. A responsabilidade dos
negociadores € muito grande.

Ninguém esta 100% preparado para garantir o
sucesso de uma negociagado. As condi¢des sociais e
econdmicas mudam constantemente e os empresarios
nao param de pensar em novos métodos, estratégias
e taticas de negociacdo, criando assim novas
dificuldades para os trabalhadores. Ao que tudo indica
este problema existira até o momento em que em
nossa sociedade desaparecam os interesses de
classe que a dividem. E para tanto sera preciso ainda
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muita luta e organizagdo dos trabalhadores e da
sociedade.

Para que uma negociagédo obtenha sucesso, o
sindicato e seus negociadores devem estar em
contato permanente com sua base, mantendo-a
permanentemente informada e preparada. E preciso
ter o apoio dos trabalhadores e da opiniao publica. E
preciso conhecer bem o processo de produgao, saber
quais sao as verdadeiras reivindicagbes dos
trabalhadores e ter claro qual é a correlagao de forgas
entre o capital e o trabalho no momento de cada
negociagao. E preciso ter uma pauta de reivindicagbes
que reflita as necessidades preementes dos
trabalhadores, mas que também crie condigdes para o
fortalecimento de conquistas histéricas  dos
trabalhadores.E preciso ter reivindicagOes discutidas e
apoiadas pelos trabalhadores. E preciso ter um
processo de organizagao de base permanente.

Os negociadores devem lembrar sempre que
as negociagdes podem levar a acordos que, uma vez
assinados, poderao ser usados no futuro como base
para outras negociagdes e até mesmo para mudangas
na legislacdo do pais. Regra geral os acordos
coletivos regulam situagdes e praticas nao previstas
na legislagdo em vigor. Com o passar dos anos estas
situagbes e praticas vao sendo legalizadas,
absorvidas pela legislagcdo vigente.  Muitos
companheiros até acabam esquecendo que um dia
elas foram tratadas em artigos de um acordo coletivo.
Por isto um bom acordo coletivo deve ser visto ndo
apenas como uma vitéria momentanea, como uma



Como se preparar para negociagées

etapa superada nas relagdes capital e trabalho, mas
sim como a base de uma nova e mais democratica
legislagcdo. O inverso também é verdadeiro, ou seja,
um acordo ruim poder virar base para um legislacao
também ruim...

Alguns companheiros, temendo cometer erros
na negociagcdo ou defendendo posicdes estritamente
legalistas, afirmam que as negociagbes deveriam ser
conduzidas por advogados.

Tal tese € no minimo discutivel, pois, em
primeiro  lugar, joga para terceiros uma
responsabilidade que é do movimento sindical e suas
liderangas. Em segundo lugar ndo leva em
consideragao a diferenca que existe entre um
advogado e um negociador dirigente sindical. O
primeiro é contratado, o segundo € eleito pelos
trabalhadores. O primeiro tem por obrigagéo
profissional conhecer bem as leis e defender o seu
cumprimento, ja o segundo além de conhecer a
legislagdo em vigor, por obrigagéo politica, ndo pode
se esquecer que a mesma foi elaborada pela classe
dominante e, obviamente, feita para defender os
patrdes. Além disso, o negociador dirigente sindical
deve saber, como ja foi dito anteriormente, que a
legislagado regula praticas ja existentes e, portanto,
passivel de mudanca quando novas praticas sao
introduzidas.

Sabemos que existem advogados e
Advogados, que boa parte dos Advogados esta a
servico do movimento operario e sindical e interpreta a
lei como a fazem as lideres sindicais. Porém, contudo,
todavia, é preciso que se tenha clara a divisao de
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tarefas e papéis durante uma negociagdo. O papel do
advogado é o de assessorar o negociador dirigente
sindical, mas a responsabilidade pela negociacao e
seu resultado € do préprio negociador, que € 0 que
detém a representacao dos trabalhadores.

Esta brochura foi pensada como um subsidio
capaz de auxiliar os trabalhadores nos processos de
negociagdo, através da auto-formagdo e auto-
capacitagao continuas, que permitam renovar a
pratica sindical e negocial de acordo com a realidade
e estar pronto para novas experiéncias e desafios.

TIE-Brasil
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Negociagao

Atualmente existem trés tipos basicos de
negociagao, nos quais os sindicatos estao envolvidos:

- negociagbes de novos acordos que
envolvem temas antes n&o negociados e/ou
discutidos;

- negociagbes para confirmacdo e/ou
cumprimento de acordos anteriores;

- negociagdes para renovagao de clausulas
de acordo com as mudancas da realidade;

Existe um conjunto de praticas que podem nos
auxiliar em negociacbes dos mais diversos tipos.
Agora iremos ver:

- como trabalhar com a administracdo de
empresa;

- como desenvolver macetes de negociagao;

* Preparagao

Estamos envolvidos em processos de
negociacdo o tempo todo. Até mesmo quando
estamos ajudando a um companheiro resolver um
problema com seu chefe, estamos envolvidos num

11
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processo negocial. Neste caso a tarefa basica é a
negociagcdo direta com a administracdo da empresa
ou com o chefe imediato do companheiro em questao.

Antes de qualquer negociagdo € preciso
encontrar um tempinho para se preparar e montar um
plano de ag¢do. Um plano bem montado facilita o
posicionamento do sindicato durante o processo
negocial, assim como ajuda a prever 0s possiveis
passos de seu intelecutor.

Para se preparar podemos usar o metodo
P.I.P.:

Problema

Informacgao

Plano

12
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* Método P.I.P.

Problema

Informacgao

Plano

- Individual ou
de uma segao

- Verifique o que
aconteceu, quem
estava envolvido.

- Converse com
os envolvidos e
demais para
poder definir o
tipo de problema

- Na fabrica ou
na categoria

- Procure conhe-
cer a opiniao de
seus companhei-
ros, suas reivin-
dicacdes e
expectativas;
descubra quais
sdo0 os problemas
que 0s preocu-
pam e que dizem
respeito a todos

- Analise os acor-
dos ja existentes.

- Verifique o que
habitualmente se
faz para resolver
este tipo de
questao.

- Verifique se as
informacoes tem
realmente ligagao
com o0 caso em
questao.

- Verifique se a
legislagdo em vi-
gor pode real-
mente nos ajudar
neste caso.

- Sera que
conselhos sao
necessarios.

- Faca um
sondagem sobre
a real disposicao
de luta dos traba-
Ihadores em
defesa de seus
interesses

Depois de colhida
toda a informagao
necessaria
responda a duas
pergunta:

- 0 que o sindica-
to quer conquis-
tar?

- 0 que os traba-
Ihadores querem
conquistar?

Com estas
respostas mais as
informacoes
levantadas trace
seu plano de
acao.

13
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Definir um plano de agéo € muito mais dificil do
que possa parecer. Portanto, apresentamos agora
alguns passos que poderdo ajuda-lo na resolugao
desta tarefa.

Usando o método P.I.P. definiu-se quais s&o os
problemas, o que o sindicato e os trabalhadores
querem conquistar/resolver. Agora vocé tera que
definir quais argumentos precisara usar, quais
argumentos proderao ser usados pelos patrdes; qual €
sua tatica de acédo e quais sao as condigdes minimas
para que um acordo seja estabelecido.

Seus Argumentos:

Junto com seus companheiros trabalhe seus
argumentos e verifique quais sao seus pontos fortes,
assim como quais sao os fracos.

- Quais argumentos defendem melhor suas
reivindicagbes?

- Quais argumentos devem ser apresentados
primeiro?

- Quais argumentos deverdo ser usados na
qualidade de “carta na manga”?

- Quais argumentos deveréo ser usados para
desorientar o interlocutor?

- Quais argumentos ndo devem ser usado de
forma alguma?

14



Como se preparar para negociagées

Argumentos dos patrées

Aqui vocé devera criar um cenario de
confrontragao e tentar prever como se comportarao os
patroes.

- Quais sdo os argumentos apresentados
pelos patrées para negar ou se contrapor a
sua reivindicagdo?

- Poderdo (possuem a possibilidade) os

patrées manter contato direto com o0s
trabalhadores?

- Como eles o fardo?

- Quais sdo os meios de pressdo usados
pelos patrées?

- Como vocé ira se contrapor?

- De que forma suas respostas poderao
influenciar nos resultados da negociagdo?

Tatica

Agora vocé devera definir sua tatica de
negociagao.

- Ha entre seus companheiros alguém que
podera aceitar o proposto pelos patrées?

- Qual o papel de cada um dos negociadores
sindicais?

- Quem responde por cada uma das
questbes e/ou reivindicagbes concretas?

15



Curso de Formagao Continua

E importante que & mesa de negociacdes nao
se sentem pessoas que nado tenham o que fazer.
Cada um dos participantes da negociagcao devera ter
uma fungao determinada, mas ao mesmo tempo toda
a bancada sindical deve estar unida e argumentando
em uma mesma linha pré-determinada.

Dependendo das condigbes uns deverdo se
comportar de forma mais agressiva, outros mais
controlados, terceiros — provocarao seus adversarios,
quartos buscardao o compromisso. Esta divisdo de
tarefas deve acontecer entre os trabalhadores antes
da reunido com os patrées e a distribuicdo de papéis,
assim como o “comportamento” de cada um devera
responder a necessidade determinada pelo momento
em que ocorrem as negociacgdes e pelo tema delas.

Curiosidade: O sindicato polonés
Solidariedade estabeleceu uma regra que néo permite
a nenhum de seus representantes negociar com 0S
patrées sem estar acompanhado. Segundo esta regra
no minimo dois trabalhadores e/ou sindicalistas
devem sentar-se a mesa de negociagdo com 0S
patrées. Desta forma, afirmam eles, diminue a
possibilidade de traicao por parte dos ‘lideres” e/ou a
corrupgdo dos mesmos por parte da empresa.

Compromisso

Este € um momento importante do processo de
preparagao para as negociagdes. Aqui determina-se

16
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as condigdes minimas que permitem ao sindicato
fechar um acordo, assim como determina-se os
pontos de convergéncia que fazem possivel um
acordo entre as partes.

Podemos dizer que aqui determina-se o carater
do acordo e as lutas seguintes, porque o sindicato
deve saber o que fazer caso os patrdes ndao queiram
abrir mao de determinados pontos ou aceitar nossas
condi¢cdes minimas.

- Quais sdo as condicbes minimas que o
sindicato pode aceitar e que, uma vez
aceitas, ndo abrirdo um precedente
negativo?

- Quais pontos de sua pauta de reivindicagéo
S&o prioritarios?

- Quais sé&o os pontos de principio, ou seja,
aqueles que de modo nenhum podem ser
negociados?

- Quais reivindicagbes estdo na pauta para
deixa-la mais “bonita”, ou sejam, pontos que
né&o sdo importantes e nem de principios?

- De quais reivindicagbes vocés estéo
dispostos a abrir mao sem lutar?

- Quais reivindicagbes vocés concordam em
trocar por outras propostas pelos patrées?

- Com quais propostas dos patrées podemos
concordar?

17
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* Forga dos Sindicatos

A preparacao € fundamental para o sucesso de
uma negociagdo. Porém ndo podemos esquecer que
nem sempre esta € determinada pelas discussdes que
ocorrem entre o sindicato e os patroes. O ponto
chave para que uma negociagao seja vitoriosa é a
forca dos sindicatos, isto é, o nivel de organizagao
dos trabalhadores na base e o apoio que estes dao
ao sindicatos e as suas reivindicagoes.

7

A audicdo dos empresarios € um sentimento
passivel de medicdo. Os empresarios escutam mais
as reivindicagdes sindicais se a maioria dos
trabalhadores as apdiam, participam ativiamente das
atividades do sindicato e estdo efetivamente
organizados.

Toda vez que vocé for representar os
interesses dos trabalhadores em qualquer discusséo,
pergunte-se a si mesmo:

- Quantos socios do sindicato sabem do
problema em questao?

- Quais sdo as diversas opinides existentes
entre 0s sOcios?

- Os socios do sindicatos acreditam
realmente que o problema é importante?

- A proposta do sindicato conta com o apoio
dos trabalhadores?

- Os trabalhadores estao preparados?

18



Como se preparar para negociagées

- O que eles esperam consegquir?

- A quem apodia a opinido publica: sindicatos
ou patrées?

O apoio massivo dos trabalhadores é o fator
mais importante a ser garantido pelo sindicato
antes de iniciar qualquer negociagao. Qualquer
reinvindicacdo apresentada aos patroes deve ter a
concordancia dos trabalhadores socios do sindicato.

Os empresarios tomam mais cuidado e
respeitam mais as reivindicacbes dos trabalhadores,
quando sabem que estes realmente as apdiam e
estao seguros daquilo que querem alcangar.

Simulacao: Negociacao

Apresentamos agora uma proposta de
simulagao que possiblitara usar na pratica aquilo que
vimos acima, além de ajuda-los a verificar se o
proposto realmente funciona.

Esta simulagao os ajudara a:

- Definir os problemas passiveis de solugdo e
0s que necessitam de solugéo urgente;

- Preparar a pauta de reivindicagées;

- Elaborar as taticas e o0s argumentos
necessarios para a negociagdo,

19



Curso de Formagao Continua

- Determinar a posi¢cao do sindicato;
- Usar na pratica seus conhecimentos de
negociagao.

O grupo determina o tema da negociagéo, que
podem ser tirados das discussdes ja ocorridas neste
ou em seminarios anteriores, nas reunides da
comissao de fabrica, do sindicato, etc. Deixamos aqui
algumas sugestdes de temas:

- equiparagdo salarial;
- reclamacgées dos trabalhadores;

- saude do trabalhador e condicbes de
trabalho;

- problemas disciplinares;

- reestruturacéo, flexibilizagdo e terceirizagéo
da producgéo;

- organizag¢édo no local de trabalho;

- direito a livre associa¢do ao sindicato;

- aumento salarial;

- manutengdo de postos de trabalho,

- redugdo da jornada de trabalho sem
reducgéo salarial, entre outros.

Os participantes do curso serao divididos em
trés grupos: o dos patrées, o do sindicato e o dos
trabalhadores. Sera dado um tempo para que o grupo
dos patrdbes e o do sindicatos se preparem para a

20
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negociacado. O grupo dos trabalhadores devera ser a
fonte de informacdo e apoio do sindicato. Para a
preparagao dos grupos sugerimos usar os meétodos
anteriormente apresentados, assim como a “Lista de
preparacgao do plano de negociagoes”

“Lista de preparagao do plano de negociag¢des”

Principais problemas

Nossos objetivos Compromissos

Principais Argumentos Argumentos dos
Adversarios

Outros fatores

21
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Ap6s o processo de preparagao acontece a
reunido de negociagao onde as partes irdo discutir os
problemas apresentados e tentardo chegar a uma
resolugao.

Durante a negociacdo o “grupo de
trabalhadores” ira observar a atuagao do sindicato a
mesa de negociagdo, analisar seu comportamento e
tentar determinar quais formam os erros e acertos do
sindicato durante a negociagdo. O “Grupo de
trabalhadores” atuara ainda como uma assembléia
‘permanente” a qual o sindicato recorrera e consultara
em caso de um impasse nas negociagoes.

Momentos que devem ser atentamente
observados

Apresentagao de sua pauta

Procure criar uma atmosfera que facilite a
discussdo. Seja firme e consequente, mas garanta
que os patrdes escutem aquilo que vocé quer dizer.

Nao tenha medo

* Administre seu tempo, ndo gaste-o sem
necessidade.

* Lembre-se sempre que quando vocé esta
em uma mesa de negociagao:

22
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Vocé € o representante dos
trabalhadores, do sindicato, e ndo um
mero ouvinte ou espectador.

Vocé representa uma grande
quantidade de trabalhadores, por isto
vocé deve ser tratado com respeito e
atencao.

* Use suas anotagdes.

» Explique o seu caso sem fugir dos
argumentos principais. Vocé deve ser
insistente e perseverante, tomando o
cuidado para nao ser encarado como um
chato.

Conducgéao da negociagao

- concentre-se nos pontos fortes de sua
pauta;

- mantenha os argumetos principais;

- tente manter a discussédo longe dos pontos
fracos da sua pauta;

- mantenha sempre o ponto principal da
discussao;
- seja perseverante;

- preste muita atencdo nas propostas dos
patroes.

A preparacdo de um plano de acao claro
sempre o0 ajudard em uma negociagao, pois vocé
podera demonstrar aos patrées por A + B que sua
proposta de resolugdo do problema é a mais

23
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elaborada e discutida, portanto, a melhor entre as
tantas possiveis.

Propostas dos patroes

Se os representantes dos patroes fizerem uma
proposta, ou entrem em algum tema, para os quais
vocés nao tenham se preparado anteriormente ou nao
esperavam discutir na negociagcdo em questdo, o
melhor a fazer € deixar a resposta para depois ou
parar a discussdo alegando necessidade de discutir o
tema com os trabalhadores.

Vocés nao podem deixar se pressionar por
argumentos do tipo “caso contrario seremos obrigados
a fechar a fabrica”, “temos pouco tempo, por isto
precisamos resolver esta questdo agora”, “fazemos
isto em nome do desenvolvimento da producédo e
melhoria das condigdes dos trabalhadores”,
“precisamos nos adequar as condicoes do mercado”,
entre outros, usados pelos patrdes para pressionar
uma tomada de decisdo pouco refletida ou pouco
discutida com a base.

Quando os patrdes agem assim ou insistem em
um determinado ponto da pauta, o melhor a fazer é
parar a discussdo e junto com seus companheiros
analisar friamente a situacao e as consequéncias que
tal proposta poderia trazer ao conjunto dos
trabalhadores.

Lembre-se: Vocé sempre tem tempo para
responder.

24
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Concessoes

Parte das negociagdes terminam em
compromissos. Se vocés fizerem alguma concessao
deverdo obter algo em troca que favorega o coletivo.
Por exemplo, se a empresa quer que trabalhemos um
sabado por més, podemos troca-lo por um dia e meio
(ou mais) de descanso durante a semana, levando-se
em consideracdo os acordos ja assinados que
consideram que o sabado e o domingo valem mais
que um dia util.

Durante, e também ao final, das negociagdes
certifique-se se realmente ambas as partes fizeram
concessoes. Se estas sao feitas apenas pelo sindicato
e/ou trabalhadores isto € sinal de que as coisas nao
correram conforme o planejado e que certamente
havera problemas no futuro, pois provaviemtne os
trabalhadores sairam derrotados.

Depois que a rodada de negociagdo termina

Qualquer proposta dos patrdes deve ser
apresentada aos trabalhadores antes de serem
aceitas pelo negociadores sindicais.

Certifique-se que tudo que foi acertado esta no
papel e que aquilo que estda no papel ndo da
possibilidades a interpretagbes dubias ou maldosas.
Para isto discuta todos os detalhes do texto do acordo
para que se tenha certeza de que tudo esta claro e
objetivo. Se a proposta dos patrdes reflete um ponto
de vista com o qual vocés nao estdo de acordo peca a
eles que a coloquem no papel claramente para que
seja discutida com os trabalhadores.

25
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Depois de terminada a simulagdo vocés devem
continuar em seus grupos para avaliar o proprio
desempenho. Vocés deverdo prepara um relatério
respondendo as seguintes questdes:

- Quais eram o0s objetivos de cada uma dos
lados?

- O que aconteceu?
- Como atuou o sindicato?
- Como atuaram os patrées?

- Quais argumentos usados por VvoOCés
serviram mais ao oponente que a VvoOcés
mesmos, quais ndo?

E importante extrair do relatério informagdes
sobre o que deveriamos ter feito e 0 que néo durante
as reunidées com os patrdes.

Lista de controle

Esta lista € ao mesmo tempo um resumo de
toda a simulagédo e uma relagao de atividades a serem
desenvolvidas antes durante e depois de uma
negociagao.

Preparacao das reivindicagées

- verificar os fatos
- elaborar os objetivos

26
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elaborar os argumentos chaves

pensar sobre as possiveis reagdes dos
patroes

elaborar uma relacdo de propostas de
CoOmpromisso

Reuniao com os patroées

organize uma “pré-reuniao” com 0s
trabalhadores (simulagéo)

nao demonstrem as divergéncias que
possam existir na frente dos patroes

mantenha-se sempre em seus pontos fortes

sempre que tiver problemas pegca uma
pausa

force o outro lado a apresentar suas contra-
propostas claramente

anote tudo

Relatério da negociagao

Discuta o que aconteceu durante a

negociacdo com o0s trabalhadores e
membros do sindicato

A proposta dos patrdes & aceitavel?

O que devera acontecer depois da
negociagao?
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Curso de Formagao Continua

TIE

uma rede de Trabalhadores em Luta
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Esta é a pratica de TIE

Trabalhar para construir redes de
intercambios entre trabalhadores e
sindicalistas de base

Avancar no Mapeamento e compreensdao do
Processo  Produtivo como método de
Organizagao no Local de Trabalho (OLT)
Defender e divulgar uma concepgdo sindical
baseada na democracia, no pluralismo, no
ativismo de base e na participacdo de cada
um nas decisdes e nas acoes

Criar espacgos que possibilitem debates sobre
todos os temas relativos a vida dos
trabalhadores, da juventude, estratégias
sindicais e patronais, questdOes relativas a
género, economia, politica, saude, cultura,
enfim, tudo o que for humano.

Visite nossa pagina www.tie-brasil.org



