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Rogério Neiva: Reforma Trabalhista e a l6gica do ganha-perde

O tema“reformatrabalhista’ pode ter muitos sentidos e alcances, inclusive a depender do momento em
gue for tratado. Nos dias de hoje a referida expressao tem se limitado ao Projeto de Lei 6.787/2016.

Nos debates que estdo se desenvolvendo nas diversas arenas, principal mente politicas e académicas, um
dos principais aspectos envolvem aideia do “negociado versus legislado”. E boa parte das divergéncias
centram-se nos limites dos contetidos dos acordos e convencdes col etivas de trabalho. Porém, haum
aspecto que talvez ndo esteja recebendo tanta atencéo, e sera o objeto do presente texto, o qual envolve a
previsdo do artigo 611-A, 8 3°e4°da CLT, que estabel ece a sistematica de compensacdes decorrentes
de concessdes e a neutralizagéo das compensacdes diante da anulagdo das concessoes.

A intencdo no presente texto € tratar do tema sob uma perspectiva pouco usual, envolvendo construgdes
da &rea de resolucdo apropriada de disputas.

N&o é preciso muitos estudos empiricos para constatar que na dindmica das negociacfes coletivas,
apesar de longas pautas de reivindicacdes, a principal pretensdo dos trabal hadores geralmente € a busca
de ganho real em termos salariais, ou ao menos a reposicao da inflacdo. E, ao mesmo tempo, esta é a
principal fonte de resisténcia patronal.

Ou sgja, ambas as partes, em regra e na pratica, elegem o mesmo alvo para centrar suas forgas, a acabam
seguindo, a partir desse alvo, uma dindmica de busca de concessdes e compensagdes. Por exemplo,
reduz-se o intervalo intrgjornada e, como compensacao especifica, aumenta-se o adicional de horas
extras. Em outro exemplo, aumenta-se o salario como pretendido pel os trabal hadores e, como
compensacado, reduz-se as condigdes do plano de salde.

Na érea de Resolucéo Apropriada de Disputas ha uma relevante obra de autoria dos professores William
Ury, Jeanne Brett e Stephen Goldberg, denominada Getting Disputes Resolved[1], na qual é colocada um
conceito de grande importancia para reflex@o sobre o cenério das negociacdes col etivas e 0 mencionado
mecanismo previsto no PL 6.787/2016. Trata-se da ideia de que os conflitos podem ser resolvidos a
partir de trés abordagens ou “ approaches’, as quais envolvem o plano dos interesses, dos direitos e do
poder.

Inclusive os autores recorrem a representacao de tais abordagens por meio de circul os concéntricos, na
gual na parte mais externa se encontra o poder, na parte intermediaria os direitos e no centro os
interesses.

Resolver conflitos por meio do poder significa solucionar o impasse com o uso daforga ou recursos de
poder disponiveis. Quando diante de um conflito no ambiente de trabalho acerca da execucéo de uma
tarefa o chefe diz “faga assim porque eu quero”, o impasse estaria sendo resolvido com a presente
abordagem, valendo-se o superior da sua autoridade. Nos conflitos coletivos a greve consiste em
mecanismo de solugdo da disputa por meio do poder, sendo que, a depender da categoria e da situacdo, a
greve pode ser de maior ou menor poder.

Ja a solucéo de conflitos no plano dos direitos significa apurar quem, do ponto de vista juridico, tem
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mai s razdo. Quando o conflito € solucionado pela via heterocompositiva, envolvendo aimposicdo da
sentenca judicial, seria a solucéo tipica com base nos direitos. Também é possivel que a solucéo
autocompositiva seja com base nos direitos, 0 que ocorre quando as partes, e principa mente advogados,
de forma evoluida e racional, discutem seus riscos e constroem uma solucdo considerando o que poderia
ocorrer caso a disputa fosse resolvida pela via heterocompositiva.

Assim, quando se faz um acordo em conflitos individuais na Justica do Trabalho “dividindo o risco”, na
realidade a solucéo seria autocompositiva, mas estaria sendo, predominantemente, resolvida com base no
“approach” focado nos direitos. Este exemplo envolve aguilo que se relaciona com o conceito de
negociacdo baseada em critérios, a qual abordo no livro de minha autoria, sobre o tema da Negociacéo
Trabalhista, desenvolvendo algumas possibilidades que podem ser consideradas para a solugdo de
conflitos individuais submetidos a Justica do Trabalho[2].

Ja a solucéo baseada em interesses ocorre em outro nivel. Primeiramente, para a compreensao do
conceito de interesses € fundamental partir da sua distingdo com o conceito de posi¢éo, aqual € muito
bem trabalhada no classico Como Chegar ao Sm, escrito pelos professores Roger Fisher, Willian Ury e
Bruce Paton, também da chamada "Escola de Harvard™[3].

Posicéo consiste no meio que elegemos para satisfazer determinada necessidade. Interesse consiste na
propria necessidade. Teoricamente, dinheiro nunca pode ser considerado interesse, devendo ser tratado
COMo Posicao. Interesse € o que esta por tras da busca pelo dinheiro, qualquer que sgja o contexto,
inclusive disputas judiciais, individuais ou coletivas.

No emblematico exemplo dos irmé&os que brigavam pelalaranja, presente em quase todos 0s manuais de

negociacdo, apos amae dividir alaranja ao meio como formade resolver o conflito, um irméo espreme a
laranja e bebe 0 suco, jogando o bagago fora, ao passo que 0 outro joga o suco fora e come o bagaco. Ou

sgja, aposicao eralaranja, mas o interesse de um era 0 suco e do outro o bagaco.

Portanto, a soluc&o do conflito no plano dos interesses significa compreende-los e buscar formas de
solugdo que otimizem os interesses de ambas as partes.

Essas premissas podem ser consideradas para reflexao da proposta do PL 6.787/2016, quanto aos 8 3° e
4° do artigo 611-A da CLT. Paramelhor reflexdo, convém transcrever aredacéo dos dispositivos, aqual
corresponde ao seguinte:

“ 8§ 3° Na hipotese de flexibilizac&o de norma legal relativa a salério e jornada de trabalho,
observado o disposto nos incisos VI, Xl e XIV do caput do art. 7° da Constitui¢éo, a convencao
ou o0 acordo coletivo de trabalho firmado devera explicitar a vantagem compensatoria concedida
emrelacdo a cada clausula redutora de direito legal mente assegurado.

8 4° Na hipétese de procedéncia de agdo anulatoria de clausula de acordo ou convencéo
coletiva, a clausula de vantagem compensatoria devera ser igualmente anulada, com repeticdo
do indébito.” (NR)”

O presente mecanismo, ainda que contribua com a seguranca juridica e traga alguma dose de “justica da
negocia”, namedida em que afasta a“pegadinha’ de buscar uma vantagem na negociagdo em troca de
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uma concessao e depois procurar anular a concessdo mantendo a vantagem, consolida a cultura da
negociacdo baseada na barganha posicional e afasta a negociacéo baseada em interesses.

Existem muitas situagdes nas quais é possivel pensar em atendimento ou otimizacdo dos interesses,
envolvendo al6gica do chamado “ ganha-ganha’, sem necessidade de trabalhar com o “perde-ganha’ ou
“ganha-perde’, principal mente nas negociagdes coletivas.

No fundo, o que todo dirigente sindical-laboral busca, raciocinando no plano dos interesses, consiste na
satisfacdo da categoria. E 0 aumento salarial nem sempre consiste no Unico meio paraisto. Damesma
forma, é ingenuidade imaginar que uma empresa ou segmento empresarial, administrada de forma
adequada e eficiente, considere que a Unica variavel relevante para o seu funcionamento consiste no
impacto financeiro de uma negociacéo coletiva.

O grande desafio consiste na andlise de todos os interesses envolvidos e na busca de solugdes que os
atendam, olhando o que esta por tras das posi¢oes. E paraisto é importante fugir da cultura da
negociacdo no plano dos direitos ou das posicdes, tentando enxergar além, isto €, procurando construir
solugbes que satisfacam e otimizem os interesses.
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