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RESUMO  
Este estudo investigou as estratégias de influência utilizadas por catadores de material reciclado 
em suas redes de interação. A pesquisa adotou uma abordagem qualitativa, com base em 
entrevistas semiestruturadas com nove catadores, e a análise dos dados foi conduzida segundo 
a técnica de análise de conteúdo, focada em três categorias: brandas, racionais e enérgicas. Os 
resultados mostram que, mesmo em contextos de vulnerabilidade, evidenciam-se competências 
sociais e cognitivas por meio da liderança, da negociação e da firmeza. A pesquisa contribui ao 
aplicar uma tipologia teórica reconhecida a um grupo social pouco estudado, valorizando saberes 
periféricos.  
 

Palavras-chave: catadores; cooperativas; estratégias; influência; reciclagem. 

 

ABSTRACT  
This study investigated the influence strategies used by recyclable material collectors within their 
interaction networks. The research adopted a qualitative approach, based on semi-structured 
interviews with nine collectors. Data analysis was conducted using content analysis, focusing on 
three categories: soft, rational, and forceful strategies. The results show that, even in vulnerable 
contexts, collectors demonstrate social and cognitive competencies through leadership, 
negotiation, and assertiveness. The study contributes by applying a recognized theoretical 
typology to a rarely studied social group, highlighting peripheral knowledge. 
 

Keywords: waste pickers; cooperatives; strategies; influence; recycling. 

 

RESUMEN 
Este estudio investigó las estrategias de influencia empleadas por los recolectores de materiales 
reciclables en sus redes de interacción. La investigación adoptó un enfoque cualitativo, basado 
en entrevistas semiestructuradas con nueve recolectores. El análisis de los datos se realizó 
mediante un análisis de contenido, centrado en tres categorías: estrategias blandas, racionales y 
enérgicas. Los resultados muestran que, incluso en contextos de vulnerabilidad, los recolectores 
demuestran competencias sociales y cognitivas mediante el liderazgo, la negociación y la firmeza. 
El estudio contribuye al aplicar una tipología teórica reconocida a un grupo social poco estudiado, 
valorizando saberes periféricos. 
 

Palabras clave: recolectores; cooperativas; estratégias; influencia; reciclaje. 
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1 INTRODUÇÃO  

A prática da catação começou a se destacar no mundo a partir dos idos dos anos de 1980 

(Cruz, 2020) e, no Brasil, a atividade de catação foi reconhecida por volta de 2002, quando foi 

integrada à Classificação Brasileira de Ocupações (CBO) (Reis; Teodósio, 2020). Os catadores 

coletam resíduos domésticos ou comerciais/industriais, vasculhando lixeiras públicas ou 

privadas, ruas, lixões e aterros sanitários, em busca de suprir necessidades imediatas ou de 

reciclá-los e comercializá-los a intermediários ou empresas, operando em cooperativas, em 

associações ou de forma isolada, avulsa (Pacheco; Gonçalves-Dias, 2020). 

Vitimados pela própria desorganização do trabalho, os catadores são acometidos pela 

conduta automática e irreflexiva e pelo imediatismo, cujas trajetórias ocupacionais são marcadas 

pela precariedade (Lima; Trindade, 2018). É necessário que o catador se motive a reformular sua 

autoimagem e a desenvolver um novo discurso sobre sua ocupação (Scariot, 2015). No contexto 

da dinâmica das interações entre catadores de materiais recicláveis, é fundamental compreender 

a influência das relações e das estratégias. Os catadores, frequentemente marginalizados e que 

operam em condições precárias, dependem de diversas formas de poder para exercer influência 

em seu ambiente de trabalho (Lima et al., 2025). 

As estratégias são criadas intuitivamente, muitas vezes por organizações e indivíduos, por 

meio do planejamento estratégico ou de adaptações diante de oportunidades imediatas 

(Gabrich; Castro, 2013; Silva et al., 2026). Assim, os profissionais são encorajados a serem 

flexíveis e a ajustar suas trajetórias em resposta às mudanças do ambiente e às oportunidades 

que surgem (Mintzberg, 1994). No contexto do desenvolvimento de carreira, os conceitos podem 

ser aplicados para ajudar indivíduos a determinar suas trajetórias de carreira. Da mesma forma 

que as empresas usam estratégias para decidir sobre expansão ou diversificação, os profissionais 

podem usar princípios semelhantes para explorar novas áreas de competência ou aprofundar as 

existentes, visando ao crescimento e à satisfação profissional (Ansoff, 1965). 

Diante desse contexto, este estudo tem como objetivo investigar as estratégias adotadas 

por catadores de materiais recicláveis em suas redes de interação. Ressalta-se que a originalidade 

desta pesquisa reside na abordagem sensível e contextualizada das práticas de influência entre 

catadores, rompendo com estigmas tradicionais e reconhecendo suas competências sociais, 

cognitivas e organizativas. Ao utilizar teorias consolidadas para interpretar estratégias 
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desenvolvidas em contextos periféricos, o estudo pode contribuir para uma epistemologia do 

Sul, que valoriza os saberes produzidos nas margens. 

 

2 REFERENCIAL TEÓRICO 

 

Os indivíduos, assim como as empresas, podem avaliar seu posicionamento competitivo, 

considerando as forças externas e buscando maneiras de se diferenciar. A habilidade de um 

indivíduo de identificar nichos em que suas competências se comparam à busca de uma empresa 

por uma posição competitiva. No contexto do indivíduo, nem sempre se depende da força bruta, 

mas de se adaptar rapidamente às mudanças nas circunstâncias, o que requer planejamento 

cuidadoso, execução precisa e coordenação eficaz para alcançar objetivos estratégicos 

complexos (Porter, 2005; Albuquerque et al., 2023). 

Raven (1992) propõe um modelo que descreve três aspectos relacionados à estratégia: 

enérgica, racional e branda, cujas ações são adotadas pelo agente influenciador para promover 

a mudança de atitudes, crenças ou comportamento do agente-alvo. Decerto, nas táticas 

enérgicas, o agente espera atendimento às suas demandas por meio de comportamentos que 

envolvem submissão, aumento da voz e assertividade. Já as táticas racionais, como o próprio 

termo indica, relacionam-se ao uso da lógica e da barganha, demonstrando que a submissão ou 

a conclusão de um acordo é a solução ótima (Raven, 1992). 

Contrariamente a esse pensamento, nas táticas brandas de influência busca-se também 

a obediência, mas a estratégia utilizada em relação ao alvo da influência ocorre por meio da 

demonstração de simpatia e gentileza, por exemplo, de forma amigável (Raven, 1992). O uso e a 

eficácia das táticas de influência lançadas a partir de diferentes bases de poder social dependem 

da necessidade de aspectos cognitivos dos agentes e dos receptores de influência (Pierro; 

Kruglanski; Raven, 2012).   

De acordo com Mendonça e Dias (2006), os estudos sobre o uso da influência nas 

interações buscam explorar a variedade de estratégias de influência empregadas, analisar os 

fatores situacionais que influenciam a seleção dessas estratégias e examinar os impactos 

decorrentes de diferentes comportamentos estratégicos. Pela mesma razão, embasados em 

Kipnis e Schmidt (1985), Mendonça e Dias (2006) esclarecem sobre as situações possivelmente 
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existentes que podem levar à escolha de uma das três táticas de influência, conforme síntese no 

quadro 1: 

Quadro 1 – Estratégias e situações de utilização 

Estratégia Situação em que é utilizada 

Branda 
Nem o agente nem o alvo da influência têm uma vantagem real de poder; a resistência não é 
prevista; o objetivo é obter benefício para si próprio e para a organização. 

Racional 
O alvo da influência está em posição vantajosa; a resistência é prevista; o objetivo é conseguir 
benefício para si próprio;  

Enérgica 
O agente da influência leva vantagem; a resistência é prevista; o comportamento do alvo da 
influência viola normas sociais ou organizacionais; 

Fonte: Mendonça e Dias (2006) com base em Kipnis e Schmidt (1985). 

 

De acordo com Mendonça e Dias (2006), pesquisadores que estudam a influência nas 

interações buscam identificar as táticas utilizadas, os fatores que determinam sua escolha e as 

consequências destes comportamentos no controle das impressões que os outros têm a seu 

respeito. Além disso, Raven (1992) atribuiu certas estratégias de gerenciamento de impressão às 

características do equipamento de preparação, como dispositivos preparatórios para aumentar 

ou enfatizar as bases de poder, e as classificou como um método limitado, capaz apenas de 

classificar o comportamento de gerenciamento de impressão como preparação do dispositivo no 

processo de influência. O argumento é que, quando o modelo de poder e influência considera 

apenas o gerenciamento de impressões como meio de ampliar ou enfatizar a base de poder, 

torna-se inconsistente. 

As estratégias de gestão da impressão de insinuação, intimidação e autoaperfeiçoamento 

são consideradas um meio ao qual agentes de influência podem recorrer para ampliar ou 

enfatizar sua base de poder antes de tentar exercer influência. No entanto, há a visão de que, 

mesmo que os atores não exerçam influência com sucesso, as ações que realizam para ampliar 

ou enfatizar sua base de poder constituem, em si mesmas, um processo de influência (Raven, 

1992; 1993).  

Em resumo, o espectro de estratégias de influência, conforme estabelecido pelo modelo 

teórico de Raven (1992) e detalhado pela escala de Hinkin e Schriesheim (1989), revela a gama 

de técnicas disponíveis para influenciar os outros. A decisão por uma estratégia em vez de outra 

é influenciada por múltiplos fatores, como a dinâmica da relação entre o influenciador e o alvo, 

o ambiente em que a influência é exercida e os resultados visados. Compreender a variedade 
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dessas abordagens e discernir qual é a mais adequada para cada situação é essencial para uma 

influência eficaz. 

O modelo de poder e influência é um framework que auxilia na compreensão das relações 

sociais e é aplicado para examinar contextos, incluindo negócios, gestão, liderança, saúde, 

educação, política e religião (Erchul, 2020). Esse modelo considera, inicialmente, que o agente 

influenciador tem alguma motivação predominante para influenciar e usar o poder; assim, o 

construto motivação é influenciado por características intrínsecas, como valores internos, ou 

extrínsecas, relacionadas ao meio em que o agente está inserido (Raven, 1992; Victoriano et al., 

2019). Depois, considera os fatores que levam à escolha da estratégia de poder, a preparação de 

ferramentas para implementar as bases de poder, a maneira como a estratégia de poder é 

utilizada, bem como as mudanças efetivas ou a ausência de mudanças no alvo de influência 

(Raven, 2008). 

Um conceito relevante para a compreensão do fenômeno da influência social é o de 

gerenciamento de impressão, definido como a tentativa de transmitir imagens específicas por 

meio de ações, símbolos ou palavras para obter a resposta desejada de públicos específicos 

(Raven, 1992). 

A dinâmica de poder que caracteriza as diferentes relações nas organizações e envolve 

atores sociais tem efeitos sobre a produtividade do trabalho e a motivação dos colaboradores 

(Kovach, 2020; Ribeiro et al., 2022). Complementarmente, uma questão importante sobre poder 

e influência nas organizações é a diferença entre poder latente (a capacidade de influenciar 

resultados futuros) e o exercício de poder (a influência demonstrável sobre resultados já 

ocorridos) (Provan, 1980). 

Os fundamentos da teoria do poder social de French Jr. e Raven (1959) assentam no 

entendimento de que as relações entre pessoas se baseiam em trocas sociais, que, por sua vez, 

se fundamentam em relações de influência. Neste sentido, o sistema de influência é sustentado 

pela utilização de bases de poder, nas quais uma pessoa se apoia para exercer poder sobre a 

outra.  

O estudo sobre o poder e a influência é relevante para compreender o comportamento 

das organizações e dos indivíduos; os processos de poder são generalizados, complexos e, muitas 

vezes, disfarçados na sociedade (French Jr.; Raven, 1959; Matos; Machado, 2017). Neste 
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contexto, as organizações são compreendidas como atores sociais, motivados por diversas bases 

de poder para exercer influência. 

Corroborando com esta lógica, segundo Raven (1992), na constituição da etapa de 

preparação para exercer a influência, há dispositivos preparatórios para aumentar ou enfatizar 

bases de poder, tais como: estabelecimento do poder de informação, a intimidação, a insinuação, 

ser enfático nos pontos em comum, a autopromoção, a autorização para posição legítima de 

poder, fazer favores visando à legitimidade recíproca, induzir a culpa visando à legitimidade da 

equidade ou demonstrar efetiva supervisão. 

 

3 METODOLOGIA 

 

O fenômeno que norteia essa pesquisa é a dinâmica das relações nas estratégias de 

influência dos catadores de materiais recicláveis e reutilizáveis. Para tal, foi realizada pesquisa de 

campo, de caráter exploratório e descritivo, com abordagem qualitativa. A pesquisa de campo 

foi realizada de maio a junho de 2024 nos municípios de Sousa, Cajazeiras e Marizópolis, 

localizados no estado da Paraíba. 

Este estudo caracteriza-se como exploratório, pois investiga áreas em que há pouco 

conhecimento prévio, permitindo ao pesquisador explorar o fenômeno de interesse sem 

hipóteses pré-concebidas (Gil, 2008). E é considerado descritivo pelo fato de que visa à 

especificação de propriedades e características dos fenômenos analisados (Sampieri; Collado; 

Lúcio, 2013) 

Os sujeitos da pesquisa são catadores de materiais recicláveis, pertencentes a 

cooperativas organizadas ou não formalizadas. Foram selecionados 09 catadores para a 

realização de uma entrevista semiestruturada, com questões sobre suas atividades, alinhadas ao 

objetivo desta pesquisa. A coleta de dados ocorreu por meio da gravação das entrevistas com 

equipamentos de áudio, mediante a prévia autorização de cada entrevistado. Posteriormente, 

procedeu-se à transcrição dos dados coletados para análise. 

A análise dos dados deu-se por meio de análise de conteúdo proposta por Bardin (1977), 

com as categorias elaboradas a partir dos aspectos pré-dispostos por Raven (1992) no modelo 

que descreve três aspectos relacionados à estratégia: enérgica, racional e branda. 
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4 APRESENTAÇÃO E DISCUSSÃO DOS RESULTADOS 

 

Com a finalidade de responder ao objetivo dessa pesquisa, que é investigar as estratégias 

adotadas pelos catadores de materiais recicláveis em suas redes de interação, a análise e a 

discussão dos resultados serão apresentadas sob a perspectiva de cada uma dessas estratégias. 

 

4.1 ESTRATÉGIAS BRANDAS 

 

Na categoria de estratégias brandas, identificou-se algumas entrevistas que se relacionam 

primeiramente com uma abordagem de liderança pelo exemplo e pelo incentivo ao 

desenvolvimento pessoal e profissional entre catadores, ao enfatizar a importância dos cursos e 

da aquisição de conhecimento, usam da simpatia, da gentileza, da colaboração e as recompensas 

(oportunidades de crescimento) para influenciar outros catadores, uma estratégia que se alinha 

com a ideia de liderança transformacional, conforme discutido por Raven (2008), em que líderes 

influenciam seguidores ao inspirá-los a alcançar seu potencial máximo. 

 

“Os cursos e o conhecimento são tudo pra gente aqui, né? Mas também tem a questão 
da gentileza, da parceria entre nós. A gente se ajuda, se respeita, e isso abre um monte 
de portas de crescimento pra todo mundo. É uma liderança que transforma mesmo, 
motivando cada um a chegar ao melhor que consegue ser” (Catador 1). 

Assim, o questionamento norteador permitiu identificar fatores que levaram alguns 

catadores entrevistados a recorrer ao aconselhamento e à mediação para evitar conflitos, 

promovendo a harmonia e a cooperação. Esta abordagem de mitigação de conflitos e de 

manutenção de um ambiente cooperativo remete a uma estratégia de “suavização”, que 

Mendonça e Dias (2006) consideram eficaz para modificar comportamentos. 

“Nas nossas conversas, a gente sabe como é importante colaborar com os conselhos e 
as negociações, né? É importante manter a paz e trabalhar juntos. A gente procura 
sempre manter a harmonia e a cooperação no nosso dia a dia, influenciando todo 
mundo a seguir firme no seu corre” (Catador 3). 

A pesquisa identificou que há, em comum entre os catadores, fatores como a simpatia e 

o respeito mútuo, sugerindo que ser tratado com gentileza resulta em reciprocidade positiva. 

Esta estratégia de reciprocidade e respeito mútuo está alinhada com as táticas de influência 
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interpessoal, que se baseiam em normas sociais e no estabelecimento de boas relações, 

conforme discutido por Raven (1992). 

Nas entrevistas, observou-se um posicionamento que remete à estratégia de ajuda 

prática e de suporte, como facilitar o trabalho de outro catador. Este tipo de suporte imaterial e 

emocional promove a cooperação e fortalece os laços sociais, refletindo táticas brandas que 

contribuem para a “aproximação” e o “suporte”, consideradas relevantes por Mendonça e Dias 

(2006) para a criação de alianças e parcerias. 

“A colaboração é importante porque estamos na mesma, no mesmo barco. Dar uma 
força e ajudar no trabalho é o que melhora nossa parceria; é como eu faço. É um suporte 
para manter a cooperação entre nós, né? Se aproximar e dar suporte faz toda a 
diferença no nosso dia a dia” (Catador 4). 

Dessa forma, ao abordar essa estratégia, identificaram-se múltiplos aspectos e 

configurações de como se utilizam das amizades, da colaboração e das recompensas pessoais em 

alguns momentos na constituição de laços, de formas parceiras e amigáveis, para influenciar, 

inclusive, a união à associação, à cooperativa ou à formação de núcleos de catadores avulsos. 

Esta abordagem de oferecer incentivos imateriais para promover a coesão de grupos reflete a 

estratégia branda de “recompensa”, conforme discutida por Porter (2005), na qual os incentivos 

são utilizados para alinhar os interesses individuais aos objetivos coletivos. 

“A gente se ajuda mesmo, sabe? Tem dia que um está com mais sorte que o outro, e é 
aí que a gente entra com tudo: dividindo o que dá pra dividir, dando aquele apoio e até 
incentivando uns aos outros a se unirem mais. É além do nosso trabalho e faz a gente se 
sentir parte de algo maior. É tipo uma recompensa que a gente dá e recebe” (Catador 
6). 

No que se refere a acordos que beneficiem os envolvidos na rede, estratégia que promove 

a justiça e a distribuição equitativa de recursos alinha-se com as táticas de “negociação” e 

“compromisso”, elementos centrais para a gestão de conflitos e a manutenção da cooperação 

entre catadores, conforme delineado por Mintzberg (1994) e nas falas: 

“Acredito que precisamos de acordos que beneficiem a todos nós. Uma estratégia justa 
que garanta a distribuição justa” (Catador 1). 

“Para avançarmos como categoria, precisamos pensar em acordos que ajudem a todos” 
(Catador 2). 

“Nosso caminho depende de cooperação; passa pela capacidade de negociar para que 
os benefícios sejam bons para cada um de nós e para todos” (Catador 7). 
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Durante as entrevistas, extraíram-se elementos para investigar como os catadores 

percebem a importância de resolver problemas por meio da conversa simpática e do 

convencimento, por meio de uma estratégia branda de “persuasão suave”. Esta abordagem de 

influência é consistente com as táticas propostas por Mendonça e Dias (2006). 

Com isso, pode-se inferir que o uso de elogios e de uma abordagem agradável é um 

caminho para influenciar outros colegas, uma tática baseada na teoria da influência interpessoal, 

conforme discutido por Hamel e Prahalad (1994). 

Observa-se que, de modo geral, as relações entre catadores pautam-se por elementos 

como parceria e amizade, formas de influência que refletem “cooperação” e “solidariedade”, o 

que se alinha ao modelo de Raven (1992), no qual as relações baseadas no reforço positivo são 

centrais para o êxito dessas estratégias de influência. 

Destacam-se, em síntese, as estratégias brandas adotadas entre catadores, como 

liderança pelo exemplo, incentivo ao desenvolvimento, harmonia, colaboração e suporte, que 

são fundamentais no processo de influência e alinham-se às teorias de influência interpessoal e 

de liderança transformacional, conforme discutidas por Raven (1992). 

 

4.2 ESTRATÉGIAS RACIONAIS 

Já na categoria de estratégias racionais, as análises das respostas exemplificaram a 

estratégia baseada em fatos do cotidiano dos catadores, a abordagem de controle e a gestão de 

crises, conforme o modelo de Raven (1992), no qual se utilizam argumentos racionais para 

influenciar e alcançar um acordo favorável.  

“Quando enfrentamos crises, a chave é usar os fatos do nosso dia a dia para argumentar 
e mostrar a realidade” (Catador 2). 

As habilidades de negociação também demonstram o uso de estratégias racionais, de 

comunicação e de sensibilização, alinhadas ao que Porter (2005) define como a manutenção da 

posição competitiva na negociação, por exemplo, em situações de escassez de recursos e de 

absenteísmo, cujos impactos incidem sobre os resultados organizacionais. 

“Quando os recursos são poucos ou há problemas como falta e atrasos, a gente tem que 
negociar, inclusive se formos multados por não cumprirmos as metas” (Catador 1). 
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Evidenciam-se estratégias de incentivo e motivação, que demonstram como exemplos de 

sucesso podem ser usados para influenciar outros catadores. Esta abordagem se alinha ao 

modelo de Mintzberg (1994), que sugere estratégias com base em ações concretas e em 

experiências passadas. Já a formação de parcerias com empresas locais para o recebimento de 

resíduos já segregados é uma aplicação prática do modelo de Ansoff (1965), que enfatiza a 

importância da colaboração e do desenvolvimento de novas oportunidades de mercado. 

“Através das histórias reais que já vivenciamos e das conquistas concretas, mostramos 
que é possível alcançar mais” (Catador 5). 

“Precisamos pensar e formar parcerias para abrir novas oportunidades de mercado para 
todos nós. Eu digo: Vá naquela empresa e diga o benefício de ser nosso parceiro: que 
ele receberá um documento comprovando que dará um destino adequado aos seus 
resíduos, entendeu?” (Catador 2). 

As respostas revelam estratégias baseadas em valores compartilhados e em motivação 

coletiva. A influência se exerce por meio de apelos emocionais, conforme descrito por Drucker 

(1954). A colaboração e a crença em objetivos comuns (Hamel; Prahalad, 1994) são indicativas 

da construção de uma visão estratégica para influenciar positivamente. 

As falas dos sujeitos também indicam uma estratégia de argumentação moral e prática 

para influenciar outros catadores, por meio do convencimento e de conselhos práticos e 

concretos, o que se assemelha ao que Mendonça e Dias (2006) descrevem como táticas de 

influência racional.  

“Quando eu vejo alguém precisando de um conselho, eu tento mostrar o nosso dia a 
dia, como a gente pode melhorar” (Catador 7). 

Se eu consegui, você também consegue; só precisa acreditar e seguir as dicas práticas 
que a gente compartilha” (Catador 8). 

 Essa estratégia de convencimento, baseada em argumentos de benefícios práticos e 

tangíveis, é abordada por Raven (1992). A influência racional ocorre quando catadores recorrem 

a fatos e à razão para influenciar os outros. Os vestígios elementares de religiosidade também 

foram retratados nas vozes dos catadores, o que pode contribuir para a esperança e o 

alinhamento de objetivos. 

“Gente, pensem nos benefícios que a gente pode alcançar se trabalharmos juntos e 
seguirmos o combinado. Já vi isso funcionar e sei que pode melhorar nossa situação” 
(Catador 4) 
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“Olha, pessoal, quando a gente pensa direito, é mais fácil convencer os outros. Vamos 
mostrar, por meio dos nossos exemplos, como podemos fazer a diferença” (Catador 3). 

“Eu tenho fé, carrego dentro de mim e dou esperança, mesmo nos momentos mais 
difíceis, e também já estimulo o outro” (Catador 8). 

Observou-se a demonstração da estratégia de resolução de conflitos e do cumprimento 

das regras por meio do diálogo. Mintzberg (1994) e Pessoa Neto et al. (2018) sugerem que 

estratégias podem emergir de processos de aprendizado e adaptação, o que é evidenciado nas 

entrevistas, na forma como catadores lidam com a necessidade de participar de reuniões, de 

cumprir ou não cumprir acordos e regras das organizações ou entre os avulsos. 

“Através do diálogo, as coisas têm dado certo, porque a comunicação é muito 
importante, então, se eu tiver bons argumentos, vou conseguir convencer meu colega a 
cumprir as regras e os acordos” (Catador 1). 

Ao analisar as informações, identificou-se a presença de aspectos positivos no que se 

refere a algumas virtudes, como a paciência para influenciar decisões, revelada nas estratégias 

de comunicação para garantir que todos os membros do grupo compreendam as decisões e suas 

implicações, e na abordagem do modelo de liderança participativa e democrática de Drucker 

(1954), em que a influência é exercida por meio do entendimento e do consenso. 

“Quando a gente está diante das dificuldades, fica claro que a paciência tem seu valor. 
Influenciar para benefício de todos requer tempo e esforço” (Catador 1) 

“Tentamos garantir que todos compreendam bem as decisões e suas consequências” 
(Catador 2) 

“Como influencio para uma boa solução? Através do entendimento e do consenso” 
(Catador 3) 

As estratégias de influência baseiam-se no exemplo pessoal e no respeito mútuo, como 

já observado. Hamel e Prahalad (1994) enfatizam a liderança pelo exemplo, o que foi evidenciado 

nas entrevistas, nas quais os catadores usam sua experiência e fatos como meio de influência. 

Percebe-se que esta influência racional é uma aplicação direta do modelo de Raven (1992). 

Desse modo, infere-se que os catadores combinam estratégias racionais para influenciar, 

empregando táticas de comunicação, capacidade de negociação, uso da razão, da colaboração e 

do cumprimento de acordos baseados em fatos. 

 

4.3 ESTRATÉGIAS ENÉRGICAS 
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As estratégias enérgicas adotadas pelos catadores em suas interações aduzem uma 

combinação de diferentes formas de poder, conforme descrito pelos principais teóricos da 

literatura sobre estratégia, exemplificando: 

 

“Olha, a gente aqui precisa ser firme, usar do nosso poder de fala, manter tudo 
funcionando. Graças a Deus, não faço isso de ameaçar os catadores, longe de mim” 
(Catador 1). 

“De um jeito ou de outro, precisamos garantir que todo mundo siga as regras e colabore, 
mas nunca precisei ameaçar ninguém” (Catador 3). 

Verificou-se que as falas tratam de firmeza vocal e de execução de uma estratégia 

baseada no uso do poder coercitivo e da autoridade legítima (Raven, 1992), sem necessidade de 

ameaçar ou intimidar. A necessidade de ser firme, manifestada nas falas, para fazer cumprir as 

regras organizacionais, está alinhada à visão de Porter (2005) sobre a importância das políticas 

para manter a ordem. E na perspectiva de Mintzberg (1994) sobre a manutenção e nas tentativas 

de controle organizacional. 

Ademais, a estratégia utilizada envolve também o uso do poder de referência e de 

informação (Raven, 1992), no qual a autoridade é exercida de forma respeitosa entre os 

catadores, que são enfáticos na comunicação e no entendimento mútuo. Esses tipos de poder 

envolvem persuasão e influência sutil, em vez de coerção direta, como exposto: 

 

“Prefiro conversar do que impor as coisas. Então, se o catador me considerar, ele vai 
seguir, sim, porque vai ver que ninguém é obrigado a nada; está aqui porque quer, 
porque precisa, assim como eu. Então, por que não fazer?” (Catador 1). 

“Seguimos a ideia de muito respeito e de comunicação clara; é isso e pronto. A dor de 
cabeça é grande quando preciso resolver um problema” (Catador 3). 

As estratégias também se baseiam no uso do poder de carisma e da autoridade moral 

(Raven, 1992; Drucker, 1954), no qual a firmeza da voz é usada para inspirar confiança e direção, 

evitando, em certos casos, a necessidade de intimidação ou de ameaças. Hamel e Prahalad (1994) 

destacam a importância de líderes visionários que mantêm a equipe unida em prol de um 

propósito comum. 

Por outro lado, evidenciou-se uma combinação de poder legítimo e coercitivo (Raven, 

1992), na qual a firmeza é utilizada para assegurar que as necessidades do grupo sejam 
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atendidas. A assertividade é uma estratégia crítica para evitar a exploração e garantir respeito, 

como descrito por Ansoff (1965). Já a estratégia de poder de informação e legitimidade (Raven, 

1992) é observada na visibilidade e na comunicação pública para resolver problemas, conforme 

se evidencia: 

“Aqui a gente aprendeu que tem que ser firme, quando necessário, pra garantir que 
todos sejam ouvidos e atendidos” (Catador 1). 

Porter (2005) e Mintzberg (1994) destacam a comunicação e a construção de uma 

imagem pública positiva para a implementação de estratégias organizacionais. O uso do poder 

coercitivo foi observado nas relações quando utilizado para garantir a conformidade (Raven, 

1992), quiçá necessário para manter a ordem e a disciplina, conforme descrito por Porter (2005). 

“Aprendi que é importante manter uma boa comunicação e uma imagem positiva pra 
gente conseguir implementar nossas estratégias. Às vezes, precisamos falar sério para 
garantir que todo mundo siga as regras e mantenha a ordem” (Catador 6). 

Nesse sentido, as abordagens mencionadas apresentam-se como estratégias de poder de 

referência e de influência interpessoal (Raven, 1992), nas quais a resolução de conflitos é buscada 

por meio de comunicação civilizada e negociação, evitando o uso de coerção, conforme sugerem 

Mintzberg (1994) e Drucker (1954), que apontam que o processo de liderança envolve 

negociação e não necessariamente a força coercitiva. 

Resistência e assertividade (Raven, 1992) ficaram evidentes quando os catadores 

elevaram a voz para proteger a integridade física de outros catadores, conforme descrito por 

Ansoff (1965) em situações de conflito direto, a fim de garantir a segurança e a proteção. Ser 

responsivo e armado verbalmente faz-se necessário para manter a ordem e a disciplina (Porter, 

2005; Mendonça; Dias, 2006). 

“Não foi aqui dentro, foi lá fora, na rua, quando vi aquele cara ameaçando meu colega, 
querendo atropelá-lo com o carro, não pensei duas vezes. Ele faz parte da nossa 
comunidade, e proteger uns aos outros é parte do nosso trabalho. Levantei a voz para 
mostrar que eu não iria aceitar aquilo ali. Às vezes, a única forma de garantir que todos 
estejam seguros e respeitados é fazendo isso” (Catador 8). 

Portanto, as análises revelam que, embora a coerção seja empregada em determinadas 

circunstâncias, há uma inclinação a resolver conflitos e assegurar a ordem por meio da 

comunicação e do respeito mútuo. Tais estratégias mostram a funcionalidade da rede, alinhadas 

aos princípios de liderança, destacados por Drucker (1954) e Mintzberg (1994), que enfatizam 
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resistência, autonomia e parcimônia diante de cenários de pressão, estresse, dificuldades no 

trabalho e ameaças, entre outros. 

 

5 CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 

As estratégias adotadas pelos catadores associam-se à diversidade de abordagens 

teóricas. Estratégias brandas incluem liderança pelo exemplo e incentivo ao desenvolvimento, 

utilização da colaboração e de recompensas, mediação de conflitos para manter a harmonia e 

suporte prático entre os membros, segundo relatos. Estratégias racionais envolvem argumentos 

baseados em fatos, negociação e comunicação para resolver crises e alcançar acordos favoráveis, 

bem como o uso de exemplos de sucesso e de motivação coletiva para influenciar a percepção 

investigada. Estratégias enérgicas baseiam-se no uso do poder coercitivo e da autoridade 

legítima para garantir o cumprimento de regras, combinadas com a influência interpessoal para 

inspirar confiança e promover a resolução de conflitos. 

Do ponto de vista das contribuições acadêmicas, este estudo avança no campo da 

sociologia do trabalho e da economia solidária ao aplicar uma tipologia amplamente reconhecida 

de estratégias de influência entre catadores, um grupo social frequentemente invisibilizado nas 

pesquisas tradicionais. A análise demonstrou que práticas de liderança, cooperação e negociação 

estão presentes mesmo em contextos de alta vulnerabilidade social, revelando uma dinâmica 

organizacional rica e complexa. Além disso, os achados oferecem insumos relevantes para 

fortalecer os processos internos de gestão dessas cooperativas, melhorar a comunicação entre 

os membros e adotar modelos de liderança mais inclusivos e eficazes. O reconhecimento da 

diversidade de estratégias adotadas pode contribuir para a resolução de conflitos, a motivação 

dos cooperados e o fortalecimento da identidade coletiva. 

Como possibilidades para estudos futuros, sugere-se: (a) investigar comparativamente as 

estratégias de influência em diferentes regiões do país, observando variações culturais e 

organizacionais; (b) explorar o papel do gênero e da raça nas formas de liderança e influência 

entre catadores; (c) analisar como as tecnologias de comunicação e informação impactam a 

organização e as estratégias de influência nas cooperativas; (d) desenvolver estudos longitudinais 

que acompanhem a evolução das estratégias ao longo do tempo, especialmente diante de 

mudanças econômicas, políticas e ambientais. 
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Em suma, espera-se que esta pesquisa contribua para o reconhecimento e fortalecimento 

das práticas coletivas dos catadores, bem como para a construção de políticas públicas e 

iniciativas acadêmicas mais sensíveis às realidades vividas por esses trabalhadores essenciais à 

sustentabilidade urbana. 
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