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APRESENTACAO

A seguranca e sadde no trabalho brasileira caminha a passos largos, ora
impulsionada pela necessidade das empresas, ora imposta por determinacéo do
Ministério do Trabalho e do Ministério da Previdéncia Social.

Cada vez mais, nossa legislacdo se torna complexa, necessitando de verdadeiros
especialistas para decifré-la, cujo modelo tem sido copiado por vérios paises. No
entanto, é preciso capacitar os profissionais brasileiros no sentido de uma atuagdo
cada vez mais técnica e, ndo do tipo empirica.

Esta obra tem o objetivo de atender as necessidades didrias do técnico em
seguranca do trabalho, bem como de outros profissionais ligados & drea de segu-
ranca e satde no trabalho. De forma ndo exaustiva, foram incluidos os principais
tépicos da seguranca do trabalho num dnico volume.

O profissional da drea de seguranca e salde no trabalho, notadamente o
técnico de seguranca do trabalho, possui atividades essencialmente de campo,
onde a consulta rdpida poderd ser suprida por este manual.






ADMINISTRACAO EM SEGURANCA E SAUDE NO TRABALHO

Consultoria nos novos tempos

O pais estd mudando... Quem parava as reparticdes publicas incitando a greve, hoje deve
fazé-las funcionar... O empresdrio que sofre da sindrome de Gabriela (“eu nasci assim, eu cresci
assim...”) estd fadado ao insucesso. Ele deve ser receptivo ds inovacgdes e ir além, modificando o
seu perfil e suas crencas, preparando-se para os novos tempos.

O empresdrio proativo ndo espera a oportunidade aparecer para investir; ao contrdrio, in-
veste enquanto aguarda o surgimento da oportunidade. Por incrivel que possa parecer, a melhor
época para se planejar o crescimento é o periodo de crise, quando temos tempo para agugar as
ideias, além da premente necessidade de sobrevivéncia que obriga o homem a buscar alternati-
vas. Lembre-se de que as maiores descobertas foram feitas em épocas de guerra, na tentativa de se
inventar equipamentos bélicos. Quando o periodo ruim tiver terminado, vocé jé estard preparado
para trabalhar & plena carga, buscando o atendimento da demanda natural pés-crise.

O empresdrio ndo deve estar preocupado com sua prépria sobrevivéncia. O seu sustento, ao
menos nos primeiros anos da empresa, deve ser oriundo de uma terceira fonte, sob pena de elimi-
nar a galinha dos ovos de ouro antes do seu pleno estabelecimento. Plante a semente da laranja
e espere a laranjeira crescer, para entdo, colher os frutos; se, a cada dia, vocé se alimentar da
folhinha da laranjeira que brota da terra, nunca verd a darvore crescer o suficiente para, um dia,
lhe render bons frutos.

Requisitos de um consultor

Antes de qualquer mengdo, é necessdrio que se corrija um erro bastante corriqueiro dentro
do universo da consultoria. Infelizmente, em nosso pais, hd exagero no nimero de consultores,
motivado por uma série de fatores, dentre eles, o desemprego. Tal situacdo ndo seria pior se estes
consultores fossem realmente profissionais, preparados para opinar sobre os assuntos que lhe
fossem submetidos. Entretanto, o que temos presenciado, ao longo dos anos, sdo consultores
recém-egressos do curso de graduagdo e ainda desprovidos do necessdrio amadurecimento pro-
fissional para exercerem a consultoria.

A necessidade tem empurrado profissionais totalmente despreparados para essa drea tdo
complexa. Possivelmente, alguns deles estejam lendo este artigo achando que com isto consegui-
rdo o passaporte para a consultoria. E inconcebivel que um profissional que sequer consegue sua
prépria recolocagcdo — muitas vezes devido & insipiéncia de seus conhecimentos — passe, por
falta de melhor op¢do, a encarnar a figura do consultor, prostituindo o ramo com seus orcamentos
aviltantes e deixando um rastro de incompeténcia.



Consultoria é para quem sabe, para aquele que é profundo conhecedor e expert no assunto
sobre o qual est& opinando. Infelizmente, ndo hd tempo para que o consultor aprenda e assimile
como resolver a questdo do consulente. Ele tem experiéncia e bagagem suficientes para que todas
ou pelo menos a maioria das questdes se apresentem como triviais, ainda que, para isso, tenha
de compreender e analisar profundamente o problema daquele que o estd consultando.

Uma vez colocado quem deve ser consultor, passemos a analisar quais os requisitos que ele
deveria possuir para que pudesse exercer, plenamente, a sua funcdo. Cremos que dentro de um cri-
tério de razoabilidade, um consultor deveria possuir um requisito que consideramos fundamental.

Incansével estudioso

Alguns ramos do conhecimento, a exemplo do Direito, exigem uma constante atualizagdo do
consultor. Sem sombra de divida, podemos afirmar que grande parte da vida de um advogado
transcorre sobre os livros.

Outros ramos, algumas vezes, ndo sdo tdo exigentes. Mas o bom profissional deve aprender,
apreender e reciclar-se constantemente, inteirando-se das principais inovacdes existentes em seu
segmento. A internet tem se revelado um poderoso instrumento de auxilio aos profissionais, seja
facilitando o contato com outras culturas, seja disseminando informacdes de forma instanténea.

O consultor é o eterno estudioso na busca de novidades e inovacdes, valendo-se de todos os
recursos na sua incansével busca do saber. E, diga-se de passagem, deve estar aberto ao estudo
de outros assuntos que ndo componham, necessariamente, o seu background. Algumas respostas
e solucdes acabam surgindo de dreas que ndo possuem qualquer relagcdo com aquela do consu-
lente. Podemos citar, como exemplo, o ocorrido com este autor. Num determinado momento da
vida profissional, dediquei-me & drea de alimentos. Algum tempo depois, fui parar na drea de
construcdo civil. Pude perceber, entdo, que alguns dos aditivos utilizados na indUstria de alimentos
poderiam ser aplicados, com grande sucesso, em produtos da construcdo civil, tais como arga-
massas e concretos.

Quem quer faz, quem nao quer manda...

O adégio popular ndo deve servir como regra para o consultor. Sendo um profissional al-
tamente especializado no tema sobre o qual oping, ele ndo pode, de forma alguma, se dar ao
luxo de centralizar todos os trabalhos da consultoria. Ao contrério, deve delegar todas as tarefas
acessérias para poder dedicar-se ao que melhor sabe fazer. Por ébvio que o consultor serd um
excelente digitador, um eximio encadernador e um &s na informdtica, mas ndo pode se dar ao
luxo de ficar brigando com o computador realizando uma configuracdo de hardware, por exem-
plo. Chame aquele jovem de 20 anos, que trata o computador como um videogame e deixe a
informdtica para quem a domina perfeitamente!

A negociacao de preco

Um aspecto bastante delicado dentro da consultoria é a negociagdo do preco com o consu-
lente. Inicialmente, uma negociagdo de preco somente deve ser levada a cabo com aquele que
realmente tem o poder de decisdo da contratacdo. Temos observado que, dentro das empresas,
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existe um exagerado nimero de pessoas envolvidas no processo de contratagdo; no entanto,
somente alguns poucos estardo decidindo, de maneira efetiva, a este respeito.

E comum, e até mesmo louvdvel, que todos os colaboradores de uma corporacdo procurem
maximizar a satisfagdo com o menor custo. No entanto, o consultor deve estar atento para néo
conceder reducdo no preco & pessoa errada, ficando sem margem quando for negociar com
aquele que finalmente vai decidir.

Em nosso pais existe o mau hdbito de se negociar preco com base naquele dito popular
segundo o qual “quem n&o chora, ndo mama”. Assim, esteja sempre preparado para reduzir o preco
de sua proposta, ainda que ele seja o menor do mercado.

Porém, se vocé for um argumentador nato, poderd vencer facilmente o pedido de seu cliente,
objetando-o. N&o espere que seu interlocutor tenha um argumento para pedir reducdo no preco.
Particularmente, os profissionais técnicos sdo extremamente frageis em negociacdes. Um vendedor
medianamente treinado consegue convencé-los do contrdrio.

Certa vez, ocorreu de estar argumentando com um engenheiro, que até poderia ser um étimo
técnico, mas um negociador inexperiente. No inicio da negociacdo, ele simplesmente confiden-
ciou que meu prego era menor do que o do concorrente. Era tudo de que eu precisava para néo
ceder nenhum milimetro. Inutilmente, o pobre engenheiro, por duas horas ininterruptas, e sob
os mais débeis argumentos, tentou reduzir o preco de minha proposta, obviamente sem sucesso
algum. Ao final, mostrou-se insatisfeito por ndo alcangar o seu obijetivo e, pior, tomou a questdo
como pessoal... Ora, “cada macaco no seu galho”, se vocé ndo sabe negociar, ndo se aventure
nesta dreal

O consultor também deve ser cauteloso com aquele negociador que, em troca de uma redu-
¢do no preco, promete fidelidade & sua empresa. Nao ceda, pois este tipo de negociador jamais
procura a antiga consultoria para a realizagdo de um novo trabalho, mas tdo somente, vai aplicar
seu pequeno golpe em outro consultor: faga-me um preco x neste trabalho e realize-o mesmo com
prejuizo, pois no préximo vocé recupera sua margem...

Lembre-se de que o custo é um critério que deve ser sumamente respeitado em sua consulto-
ria. Nao trabalhe no vermelho, ou mesmo com lucro zero, a ndo ser que queira em pouco tempo
fechar suas portas. Prefira, ao invés de trabalhar sem lucro, parar, refletir e pensar em estratégias
de negdcio.

Finalmente, lembre-se de que tempo é dinheiro. Num orcamento de consultoria, o item de
maior peso é o tempo em que o consultor estard debrucado sobre a questdo, utilizando-se de seus
conhecimentos. Outros itens como papel, tinta de impressora, encadernagées sdo irrelevantes.

Consultoria graciosa

Por definicdo, consultoria é a venda de uma informacéo. E muito comum um consultor receber
diariamente telefonemas ou e-mails solicitando consultoria gratuita. Vdrias vezes fui abordado por
profissionais, de forma extremamente inconveniente, inclusive em meu telefone celular, no meio
do trénsito, querendo informagdes de como fazer... Obviamente, é muito mais fécil ligar para
alguém pedindo uma informacdo do que consultar nos livros. Hoje tenho uma resposta pronta
para aqueles que ligam pedindo uma dica: desculpe, mas somos uma consultoria, uma empresa
que vende dicas...



Aliés, o engenheiro é o tipico profissional que vive dando consultoria de forma graciosa. Com-
parando a atuagdo do engenheiro com outros profissionais liberais, como o médico ou o advogado,
podemos tracar algumas dessemelhancas. Ninguém liga para um médico perguntando que remé-
dio fomar para curar uma dor, pois sabe que a resposta serd: venha até o consultério que preciso
examinélo. Da mesma forma, nenhum advogado dé respostas ou aconselhamentos sem que o
interessado pague uma consulta. Ao contrdrio, o engenheiro é o tipico profissional que faz questdo
de dar conselhos, solucdes, consultas e consultorias informalmente, sem cobrar pelo seu trabalho.

Ouga os apelos do seu cliente

Deus lhe deu dois ouvidos e uma boca com apenas uma intencdo: fazé-lo ouvir mais e falar
menos. Ouvi este addgio pela primeira vez de uma vendedora de rua, na Avenida Nossa Senhora
de Copacabana, na Cidade Maravilhosa. Daquele momento em diante, nunca mais me esqueceria
desta frase, oportunissima, que aquela humilde vendedora de rua balbuciou para um concorrente.

Ha horas em que ndo deveriamos ter boca, a fim de que nossa impulsividade ndo comande
nossas palavras. E o erro cldssico de muitos vendedores falarem, falarem, falarem e ndo permi-
tirem que o cliente se manifeste. Talvez o profissional muito falante seja um étimo vendedor de
enciclopédias, mas nunca um bom vendedor de servicos, especialmente de consultoria.

O vendedor de consultoria, ou o préprio consultor, deve permitir que seu interlocutor expresse,
inicialmente, o seu desejo, a fim de preparar um discurso que vé ao encontro de suas necessidades.
Néo adianta querer vender uma consultoria em seguranca da informagdo, quando o cliente deseja
mesmo é uma especifica para cargos e saldrios. ..

Permitir que o cliente fale primeiro lhe dard informagdes Uteis e tempo para formar toda a
base do didlogo de seu convencimento. NGo seja insistente a ponto de querer vender amendoim,
quando o cliente deseja castanha de cajul Vocé deve ouvir os anseios e necessidades do interlo-
cutor. Alguns vendedores, de tao afoitos e ansiosos, acabam atropelando a conversa, ndo permi-
tindo que o cliente se manifeste. Sem sombra de divida, estes ndo sdo os melhores profissionais
para vender servicos.

Absolutamente, vender servigos ndo é vender no varejo. Vender produtos é bem mais simples,
pois vocé dispde de algo tangivel para ser mostrado, que fala, por si s6, sobre sua qualidade,
caracteristicas fisicas e valor agregado.

Por outro lado, para vender servicos, o profissional possui algo que, por sua intangibilidade,
ndo lhe permite mostrar ao cliente. Haveré apenas a promessa de um servico bem executado e
nada mais! O nome da empresa, a seguranca que o vendedor deixar transparecer e a indicacéo
vinda de outros clientes serdo pontos fundamentais na sua valorizagdo.

Muitas vezes, o cliente prefere pagar mais caro e comprar um servico de quem ele conhece,
do que comprar um servico baratinho de um ilustre desconhecido, provando que o nome do pres-
tador do servico traz um valor agregado ao produto. Por outro lado, somente o nome do consultor
ndo garante qualidade, principalmente para aqueles que apenas contratam o servico e delegam
o trabalho para outros, que se revelam ndo tdo profissionais assim.

O papel de cada um em seguranca e saude do trabalhador

A atuagdo na érea de sadde do trabalhador tem requerido multidisciplinaridade dos profis-
sionais. Estd com os dias contados a estreita visdo dos profissionais quanto ao objetivo de sua
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atuagdo, especialmente na empresa. Grande parte deste distorcido juizo devese & ideologia
politica, que acaba definindo os rumos até mesmo da ciéncia. Por seu turno, a formagdo destes
profissionais também ndo contempla aspectos outros sendo a protecdo incondicional e irrestrita da
satde do trabalhador, sem ao menos permitir que o treinando tenha contato com outra realidade:
a defesa empresarial.

E preciso que se abra os olhos dos futuros profissionais, e dos antigos também, ao fato de
que a empresa ao admitir um profissional, ndo busca um “fiscal interno”, tampouco alguém que
vai “atentar” contra os seus interesses. A organizacdo espera, pelo menos, fidelidade daqueles
que compdem seu quadro. Nenhuma empresa quer experimentar a sindrome do “dormindo com
o inimigo”. Neste ponto cabe ressaltar a atuagdo do advogado, que independente de quem seja
seu patrocinador, defende-o até a exaustdo de recursos.

Deveriamos todos agir e pensar, ao menos um pouco, como o advogado que defende seu
cliente e passarmos a ter uma atuacdo de defesa da empresa. Antes que se levantem vozes, es-
clarecemos que isto ndo implica em agir de forma aética ou contra os principios da profisséo.
Mas o que acontece é exatamente o inverso: por trds de uma ética exagerada e desmedida, os
profissionais estdo condenando suas empresas e, o pior disso é, ganhando para tal...

Alguns profissionais possuem atuacdo tipica de fiscais, juizes ou promotores, em que, para
buscar resultados, acabam criando provas contra a prépria empresa em que atuam, deixando sua
organizacdo totalmente vulnerdvel a oportunistas. Deixemos que a fiscalizagdo seja exercida pelos
fiscais do governo, que o julgamento seja exercitado pelos juizes da justica e que as acusagdes
sejam promovidas pelos promotores e passemos a atuar na defesa de nosso cliente, pois para isso
é que fomos contratados, para defendé-lo como se féssemos seu advogado técnico.

A sindrome do “ser mais realista que o rei” tem deixado muitos profissionais alijados do
mercado de trabalho, vez que a selecdo busca por profissionais dispostos a “vestir a camisa”.
Novamente levantar-se-Go vozes e dirGo: “jamais serei um puxa saco!”. Nao se trata de assumir
uma postura vil e ignébil, mas de enxergar um novo ponto de vista, muito em uso na atualidade
empresarial. Observe que todos os departamentos de uma organizacdo, marketing, vendas, com-
pras, administrativo e outros pensam desta forma. Pensar diferente é “remar contra a maré” e logo
aparecerd alguém que questionard sua posicdo destoante do resto do grupo.

Finalmente vocé deve preservar a satde do trabalhador, o bem mais valioso da empresa,
mas também deve viabilizar a continuidade da empresa, ndo permitindo que atitudes inocentes
acabem por “matar a galinha dos ovos de ouro”. Para acabar com a doenca ndo é necessdrio
matar o doente. Para resolver o problema de satde do trabalhador néo é necessario acabar com
todas as empresas...

Qualidade nos servicos de saude e seguranca no trabalho

Quando a empresa resolve contratar os servicos de seguranca do trabalho de uma consultoria
tendo em vista somente por base no menor prego, sem levar em consideracdo o seu histérico e seu
aparato técnico, pode estar comprando um trabalho inadequado e em desacordo com os preceitos
das NRs (Normas Regulamentadoras).

Atualmente, a drea de seguranca do trabalho passa por alteragdes significativas e cada
vez mais assume papel de importéncia nas companhias que pretendem se destacar no mercado.
Infelizmente, o quadro é critico. Muitas empresas acreditam que a SST (Seguranca e Sadde no
Trabalho) é algo meramente figurativo e que existe somente para cumprir determinada legislagdo.
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