EDITORIAL

O que é
negociacao?

A negociagdo é uma forma de lidar com
conflitos na qual os participantes se reco-
nhecem como legitimos, reconhecem as dife-
rencds entre eles e concordam com as regras
adotadas para buscar acordos. Veja que nds
dissemos que a negociacdo é uma forma de
lidar com os conflitos, ndo de resolvé-los.
0 objetivo de uma negociagao é regular os
conflitos, estabelecer regras comuns para que
cada uma das posi¢des conflitantes possa ex-
por seu ponto de vista e chegar a um acordo
(muitas vezes temporario) sobre um problema
ou disputa.

A negociacdo & um meio termo entre o
conflite puro, em gue ndo ha didlogo e se
parte para a violéncia, e as formas de coope-
racdo incondicional, nas quais um dos lados
do conflito se submete a vontade do outro.




/ \ Condicdes para a negociacao

O que é preciso para
haver negociacao?

Para que a negociagdo acontega, € preciso
gue seus participantes tenham legitimidade
e algum principio em comum, ainda gue se-
jam adversarios. Em um conselho de direitos
da crianca e do adolescente, por exemplo, &
possivel que as entidades integrantes tenham
opinides diferentes sobre como atender me-
Lhor as criancas, interpretando de forma dife-
rente o que significa a prioridade absoluta a
crianca e ao adolescente estabelecida pelo
Estatuto da Crianca e do Adolescente - ECA
(Lei Federal de 1990). A negociacdo para se
chegar a um acordo, sobre, por exemplo, que
programa é mais adequado para as criangas,
56 acontece se cada um acreditar gue o outro
ird cumprir o acordo (credibilidade) e também
se todos partilharem a idéia de que os princi-
pios do ECA devem ser respeitados (principio
em comum).

0Os conflitos sempre ocorrem nos conse-
lhos e no orgamento participativo parque ha
muitas coisas diferentes e importantes que as
pessoas querem fazer e pouco dinheiro para
fazé-las. A nogao do que é prioridade para a
cidade, Estado ou pais muda de acordo com o
ponto de vista, os valores e as crengas (ideo-

logicas, politicas ou até mesmo religiosas) de /e

Como negociar em
condicoes desiguais?

cada pessoa. Para se chegar a um acordo so-
bre como gastar o dinheiro plblico, & preciso
respeitar essas diferengas e ter em comum o

principio de guelu_mteresse piblico deve es- Em uma negociacdo, nem sempre seus par-
tar acima do individual. / ticipantes tém o mesmo poder de barganha.
Essa desigualdade de poder & comum em

negociagdes coletivas entre patroes e traba-
lhadores que lutam por melhores salarios, por
exemplo. 0 trabalhador tem suas ferramentas
de pressdo, como a greve. Mas o desemprego
é uma ameaca real gue inibe a forca de suas
reivindicagdes.

0 mesmo acontece nos conselhos e nos
OPs. Em geral, o governo tem muito mais in-
formacdo e poder de influéncia para decidir o
que deve ser realizado.

Nesses casos, o importante é que o “lado”
que estd em desvantagem na negociagdo te-
nha um bom diagndstico da situacao, para
saber o que é possivel conseguir e a que
custo. Assim, este “lado” pode preparar-se
melhor. O perigo de se frustrar com o re-
sultado da negociagio diminui e o grupo sai
do processo mais fortalecido.




Formas da
negociacao

Nio é facil expor e assumir os conflitos em
piblico. A cultura de dominacgao a que esta-
mos submetidos faz com que a maior parte
dos conflitos permaneca oculto, latente, Além
disso, as manifestacdes de conflito tendem a
ser dolorosas, desgastantes. Porém, elas sdo
necessarias, pois & preciso reconhecer que o0s
diferentes sujeitos sociais sao legitimos, tém
direito de se expressar, mesmo que estejam
em lados opostos.

S6 quando o conflito se manifesta, quando
tomamos consciéncia dele, de suas caracteris-
ticas e de suas causas, & que podemos tentar
resolvé-lo. Muitas vezes o fim imediato do
conflito ndo & possivel. Nesses casos, a ne-
gociacdo surge para regula-los, para que se
possa conviver com eles de forma mais justa e
pacifica durante algum tempo, e gue se possa
acumular argumentos e forga para uma nova

negociagdo em termos mais favoraveis. /
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A. Negociacao direta

B. Mediacao e arbitragem
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Estratégia e
tatica

A negociacdo & uma forma de lidar com
os conflitoes, de maneira pacifica. Mas, den-
tro dela, precisa haver espago para pressdes
legitimas de seus participantes. E preciso
uma estratégia que combine momentos de
didlogo, de pressdo e, as vezes,
de arbitragem. A estratégia se

compde de varias taticas. /

B. Estratégia
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