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APRESENTACAO

Negociagoes Internacionais: Conceitos, Técnicas e Casos da continui-
dade ao manual de 2015 Capacitacdo em Negociacoes Internacionais,
como instrumento didatico para a formacao de negociadores e ana-
listas especializados. O livro, além de complementar do ponto de
vista temdtico o manual basico, aprofunda os instrumentos meto-
dolo6gicos disponiveis e analisa outros tipos de barganhas. Em nego-
ciacoes internacionais, os atores sao diversos, desde pessoas fisicas
até empresas, governos e organizacoes nacionais ou internacionais.
O manual concentrou-se em apresentar negociacoes bilaterais; este
livro, por sua vez, aborda as negociacoes multilaterais, com trés ou
mais atores.

A primeira parte € mais conceitual e oferece uma visao de con-
junto dos processos de negociacao. Os trés capitulos iniciais (sobre
conflitos, crises e coalizoes, respectivamente) apresentam conceitos
e ferramentas de gestao para o negociador. Os capitulos 4 a 8 (sobre
comunicacao, risco, justica, partilha e modelos espaciais, respectiva-
mente) trazem elementos aplicados, que podem ser usados como ins-

trumentos de barganha internacional.
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10 ® Negociacoes Internacionais

A segunda parte (capitulos 9 a 16) agrupa oito analises de casos
empiricos diretamente relacionados ao tema das negociacoes inter-
nacionais. Nos capitulos 12 a 15, docentes do Instituto de Relacoes
Internacionais e pesquisadores do Centro de Estudos das Negocia-
¢oes Internacionais (Caeni) — Janina Onuki, Joao Paulo Candia Vei-
ga, Natalia Dus Poiatti e Pedro Feliu Ribeiro — contribuiram com
estudos desenvolvidos em suas agendas de pesquisa. Enfase especial
foi dada aos casos sobre o papel de atores nao governamentais em
processos de negociacoes internacionais e politica externa. Sao apre-
sentados dois estudos a respeito da atuacao legislativa — um dedicado
ao caso brasileiro e outro comparado —, outros dois sobre o empresa-
riado, respectivamente nas negociacoes do Mercosul e da Alca, um
sobre a evolucao da diplomacia cientifica e da inovacao, ¢ ainda uma
revisao sobre o papel da opinidao publica nas negociacoes interna-
cionais. Complementam essa parte um estudo sobre as negociacoes
comerciais acerca do regime automotivo do Mercosul e outro sobre o
risco no mercado financeiro.

Criado na Universidade de Sao Paulo em 2005, atualmente o Cae-
ni retine pesquisadores brasileiros e estrangeiros de diversas dareas do
conhecimento, especialmente ciéncia politica, relacoes internacionais
e economia politica internacional. Desde sua fundacao, o centro vem
se dedicando ao ensino de negociacoes internacionais na graduacao,
na pos-graduacao e em cursos de extensao universitaria para repre-
sentantes do setor privado e do setor governamental. Quinze anos de
experiéncia em ensino e pesquisa formaram a base para a producao
daquele primeiro manual em 2015, que levou a edicao do presen-
te volume. Agradeco ao apoio do projeto Brasil-Europa, financiado
pelo Programa Jean Monnet da Comissao Europeia e desenvolvido
no ambito do Caeni. Agradeco também aos colegas pela colaboracao,
em especial a pesquisadora Gabriela Ferreira Coelho pelo auxilio no
levantamento do material de pesquisa.

Este livro devera servir de apoio para as disciplinas de introducao
as negociacoes internacionais, ja oferecidas como optativas nos cur-
sos de graduacao em relagoes internacionais e ciéncias sociais. Além
disso, podera subsidiar disciplinas de interface com o campo de nego-
ciacoes internacionais, como a teoria dos jogos, a teoria politica das

negociacoes internacionais e a andlise de politica externa.
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A proposta aqui nao é oferecer um conhecimento aprofundado
em cada uma das abordagens discutidas, mas apresentar uma visao
de conjunto e um guia, com vistas a contribuir para a formacao de
analistas, pesquisadores e negociadores globais.

AMANCIO JORGE DE OLIVEIRA
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INTRODUCAO

Negociagoes sao tomadas, no sentido mais estrito, como o equiva-
lente a negdcios. Neste sentido, negociar € o ato de fazer comércio por
meio da dinamica de compra e venda, troca ou empréstimo. No sen-
tido mais amplo, negociacoes sao entendidas como interacoes entre
agentes com vistas a obtencao de um determinado acordo. Em ambos
os casos, a etimologia da palavra significa “negar o 6cio”.

As negociacoes sao internacionais quando agentes de um deter-
minado pais tratam com agentes de outro ou outros paises. No plano
oficial, isso ocorre quando representantes diplomaticos de Estados
interagem com o objetivo de estabelecer, ou ajustar, um determinado
acordo internacional, que nao é, necessariamente, um contrato escri-
to. Ha diversos formatos de acordo, desde um entendimento informal
sobre determinado tema até o estabelecimento de um contrato com
alta carga juridica.

Evidentemente, as negociacoes no plano internacional tendem a
ser mais complexas do que as negociacoes no plano nacional. Isso por-
que a negociacao internacional coloca em confronto culturas, valo-
res e praticas juridicas muito diferentes. Pode haver discrepancia em
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todos esses ambitos no interior do mesmo grupo. Mas a tendéncia é
que essas divergéncias sejam ainda maiores quando se trata de nego-
ciacoes no plano externo.

NEGOCIADOR INTERNACIONAL COMO PROFISSAO

A diplomacia € a carreira mais préoxima da formacao do espe-
cialista que poderiamos chamar de “negociador internacional”. O
diplomata tem a incumbéncia de representar seu pais nas negociacoes
internacionais. A prerrogativa de sentar-se a mesa de negociacoes a
fim de estabelecer acordos internacionais oficiais é exclusividade da
diplomacia. Muitos outros profissionais, porém, participam das dis-
tintas fases dos processos de negociacao

No campo comercial, as negociacoes se dao por meio de docu-
mentos de posicao (position paper). A preparacao de um documento de
posicao exige aporte técnico (como os estudos de impacto econdmico),
aporte juridico (sobre a compatibilidade entre a regulamentacao nacio-
nal e a internacional), suporte politico (por meio do sistema da defesa
de grupos de interesses e pressoes potencialmente impactados pelo
acordo), assessoramento de comunicacao (com a qual se faz uma comu-
nicacao mais ampla para segmentos da sociedade) e analise de risco.

Embora nao possam sentar-se a mesa de negociacoes, os empresa-
rios e representantes de associacoes de classe participam da dindmica
por meio de um sistema conhecido como sala ao lado (side room). Nes-
se sistema, os negociadores oficiais deixam a mesa de negociacao, de
tempos em tempos, para trocar informacoes e definir posicoes com
os representantes do setor privado.

Além do Ministério das Relacoes Exteriores (MRE), existem outras
instituicoes que abrigam postos e carreiras cuja atividade essencial é
relacionada as negociacoes internacionais. No plano governamental,
outros ministérios promovem carreiras desse género. E o caso dos
gestores de politicas publicas, projetos internacionais e de coopera-
cao internacional, dos analistas de negociacoes internacionais e dos
adidos comerciais.

Os organismos internacionais sao também campo fértil para a
carreira de negociadores, por abrigar representantes diplomaticos dos

06/04/2021 16:41:33
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paises dentro de uma estrutura supranacional, além de burocratas
de suas préprias estruturas administrativas, como facilitadores, arbi-
tros, mediadores internacionais, gestores de projetos internacionais
e representantes de bancos de fomento.

O setor privado, tanto em empresas quanto em associacoes de
classe, também fomenta a carreira de negociador internacional, nas
funcoes de comerciantes internacionais (international traders), lobistas,
corretores (brokers), profissionais de relacoes puiblicas e institucionais,
profissionais de relacoes governamentais, representantes de associa-

coes empresariais e analistas de risco.

DEMANDA POR NEGOCIADORES

A demanda por negociadores internacionais depende, funda-
mentalmente, de dois tipos de abertura, a burocratica e a abertura
ao exterior. Alguns paises adotam “diplomacia aberta”, na qual nao é
necessario ser funciondrio de carreira para exercer a diplomacia. Um
profissional liberal, como um advogado ou um empresario, pode assu-
mir um posto diplomatico e passar a representar o pais em processos
de negociacoes internacionais. Outros paises adotam a “diplomacia
fechada”, na qual apenas profissionais da carreira diplomatica podem
assumir postos.

O grau de abertura burocratica é indicativo, também, do grau
que define a concentracao das negociagoes internacionais no Minis-
tério de Relacoes Exteriores (MRE).

Em alguns paises, a drea de negociacoes internacionais € concen-
trada no ambito desse ministério, enquanto em outros ela se dispersa
por diferentes pastas, a depender da temdtica. O primeiro caso segue
um modelo horizontal de processo decisério em negocia¢oes, enquan-
to o segundo segue um modelo vertical.

Se as negociacoes sao relativas as dreas de meio ambiente e satde,
os respectivos ministérios passam a ter papel de protagonistas no pro-
cesso de negociacoes. Como consequéncia, esses ministérios tendem
a constituir dreas bem desenvolvidas de negociacoes internacionais
que podem ser ocupadas por diplomatas ou representantes de outras

carreiras profissionais.
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1 NEEE @® | I | [

Sem titulo-1 14

16 ® Negociacoes Internacionais

Quando a abertura é ao exterior, um pais interage com outros
apenas por meio de negociacoes oficiais, e o diplomata é o elo entre
o interno e o externo. Essa situacao se torna mais comum na medida
em que o pais for mais isolacionista, com regimes autarquicos ou de
economia fechada. A situacao se altera se o pais tiver maior abertu-
ra e intercambio com outros paises. Neste caso aumenta o ndmero
de profissionais e segmentos engajados em processos de negociacoes
internacionais.

Embora os paises mantenham-se distintos em termos de grau de
abertura burocratica, a tendéncia geral é de que as burocracias, além
dos ministérios de relacoes exteriores, ampliem sua participacao nos
processos de negocia¢oes internacionais.

A ampliacao do intercimbio internacional se da na forma de
maiores fluxos migratorios, turismo internacional, mobilidade pro-
fissional, intercambio de estudantes e pesquisadores, fusoes e aquisi-
¢oes internacionais, recepcao de empresas estrangeiras que tragam
investimentos diretos, envio de empresas ao exterior e processos de
importacao e exportacao.

Os paises que passaram por abertura comercial nos anos 1990
ficaram submetidos a um maior numero de acordos comerciais,
sejam bilaterais, regionais ou multilaterais. Tais acordos afetam dire-
tamente regulacoes doméstica e sao cada vez mais complexos dos
pontos de vista substantivo, juridico e politico. Os contratos inter-
nacionais, forjados no ambito desses acordos, também ganham em
complexidade e exigem dos negociadores conhecimentos técnicos
mais sofisticados.

A combinacao de fendmenos gera demandas por formacao de
negociadores internacionais que combinem habilidades genéricas,
independentemente do assunto em questao, e especificas, decorren-
tes da natureza técnica do assunto. Nesse contexto, surge a discussao
sobre como formar negociadores internacionais fora da diplomacia
oficial. E importante que se diga que a atuacio de negociadores nio
diplomatas deve-se dar em complemento, € ndo em competicao com
os negociadores diplomatas.

06/04/2021 16:41:34
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TENDENCIA A COMPLEXIFICACAO

O campo das negocia¢oes internacionais torna-se mais comple-
X0 por um conjunto de razoes. A primeira é a profusao de acordos
internacionais. Um mesmo pais estd, muitas vezes, envolvido em varias
negociacoes simultaneas.

O escopo dos acordos ¢ muito variado. Sao bilaterais quanto
envolvem apenas dois paises, regionais quando envolvem paises de
uma determinada regiao e multilaterais quando negociados global-
mente. As negociacoes costumam ser justapostas, ou seja, o resultado
de uma negociacao tende a afetar outra. Isso torna as negociacoes
mais complexas, pois exige dos negociadores uma visao de conjunto.

O segundo motivo do aumento de complexidade tem a ver com
a estrutura tematica dos novos acordos de comércio internacional.
Por tradicao esses acordos versam especificamente sobre os assuntos
tarifarios ou do comércio como um todo. A nova geracao de acordos,
contudo, vem sendo muito mais abrangente do ponto de vista temati-
co. Questoes relacionadas a direitos humanos, meio ambiente, satde,
regras de propriedade intelectual e direitos trabalhistas, entre outras,
estao sendo atreladas as negociacoes.

Por fim, e por razoes geopoliticas derivadas da ascensao da China
como poténcia mundial, os acordos estao sendo forjados em um novo
quadro cultural e regulatério. Isso obriga os negociadores internacio-
nais, acostumados aos padroes europeu e norte-americano, a desen-

volver novos conhecimentos.

A FORMACAO PRATICA DOS NEGOCIADORES

A formacao prdtica se da por meio da vivéncia das negociacoes.
Nada substitui o aprendizado baseado em tentativa e erro, nem a
experiéncia acumulada no contato direto com os processos de nego-
ciacao. Antes que o assunto passasse a constituir um campo de estudo
e pesquisa nas universidades, os especialistas em negociacoes eram os
proprios diplomatas, que detinham o conhecimento pratico.

Sao muitas as habilidades exigidas de um negociador internacio-

nal. O dominio técnico do tema a ser negociado ¢ o mais evidente.

06/04/2021
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Quanto maior ele for, melhor serd a capacidade do negociador de
lidar com sua equipe e sua contraparte. E virtualmente impossivel
que um negociador domine tecnicamente todos os temas de uma
pauta extensa de negociacoes. Eis a razao por que sao formadas equi-
pes multidisciplinares. Mas quanto maior for o dominio dos assun-
tos pelos diplomatas, melhor.

A capacidade de lideranc¢a é um atributo igualmente importante
para o negociador. Gerenciar equipes e coalizoes é tarefa inerente a
atividade de negociacao. Cabe ao negociador-lider saber construir,
gerir e manter equipes e coalizoes internacionais. Como consequén-
cia, a habilidade de persuasdo é fundamental para um negociador.

O instrumento da persuasao €, em esséncia, a habilidade de comu-
nicagao. A capacidade de construcao de narrativas, o tming da comuni-
cacao, a precisao vocabular, a modulacao das expressoes sao, a titulo
de exemplo, alguns dos niveis da comunicacao em negociacoes. Nas
negociacoes internacionais, € igualmente importante o dominio de
idiomas estrangeiros.

Por comunicac¢ao, entenda-se tanto a comunica¢ao oral quanto
a escrita. Os textos sao o instrumento principal do negociador. Por
meio deles, apresentam-se, ao longo do processo, os documentos de
posicao, a exposicao de motivos e finalmente o relatério. A redacao
de contratos também € central entre as atividades dos negociadores.

A participacao em processos de simulacao de negociacoes contri-
bui para a aprendizagem e a aquisicao dessas habilidades. Tais ativida-
des procuram imitar, tanto quanto possivel, a realidade do negociador.
Avantagem das simulacoes é que se pode produzir um ambiente con-
trolado, sem consequéncias diretas na realidade, além de se promover
um aprendizado gradualmente mais complexo. Pode-se comecar, por
exemplo, a simular um processo de negociacao bilateral para, pouco
a pouco, ir ampliando o nimero de partes envolvidas, até chegar ao
formato mais proximo da realidade, o multilateral.

A pratica ajuda a consolidar os conceitos, do mesmo modo que os
conceitos ajudam a compreender a pratica. Ambos se retroalimentam
na formacao dos negociadores. O individuo sera melhor praticante
quanto mais tiver capacidade analitica, e tera maior capacidade ana-
litica quanto mais tiver experiéncia pratica.

06/04/2021 16:41:34
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Por fim, recursos importantes no processo de formacao de nego-
ciadores internacionais sao os estudos de casos, que podem ser de
cunho publico, privado ou hibrido. Neles sao relatados como trans-
correu determinada negociacgao: inicio, evolucao e conclusao.

Normalmente se usa, para relatos de estudos de caso, uma meto-
dologia conhecida como “rastreamento de processos”, process tracing
na expressao em inglés. De forma simplificada, trata-se da descricao de
cadeias de eventos que levaram a realizacao de um determinado acordo.

Em seguida o estudo € analisado a luz do conhecimento teérico

e conceitual das negocia¢oes internacionais.

A FORMACAO TEORICA DOS NEGOCIADORES

A formacao tedrica requer o dominio dos principais vocabulos e
conceitos do campo das negociacoes. Da mesma forma que outras pro-
fissoes, negociacoes tém termos especificos, e a fluéncia nesses termos
é condicao para o bom desempenho em uma mesa de discussoes. Um
negociador que nao tiver o dominio dos termos técnicos, além de nao
conseguir acompanhar o curso das negociagoes, terd um custo em sua
reputacao, especialmente em ambientes competitivos.

A formacao tedrica vai requerer também uma compreensao pro-
funda dos fatores determinantes nos resultados das negociacoes. Nao
basta, portanto, ter dominio técnico do assunto a ser negociado. Ha
que se considerar as consequéncias das decisoes tomadas durante a
negociacao.

Sao sete os fatores mais importantes em um processo de negocia-
cao: a natureza do objeto, o perfil dos atores, os interesses, o contexto,
a estrutura, as regras e as estratégias. Como se pode ver, esses topicos
compoem o formato de um jogo. E negociacoes internacionais repre-
sentam, de fato, um jogo internacional.

A natureza do objeto é referente aos aspectos do que serd nego-
ciado. O perfil dos atores tem a ver com as caracteristicas dos nego-
ciadores envolvidos. O que liga a natureza do objeto e o perfil dos
negociadores sao os interesses que surgem na mesa de negociacao.

Eles podem ser ofensivos em dois cendrios, tanto quando o negocia-
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dor deseja que o acordo seja fechado, como quando nao deseja a sua
realizacao.

O contexto € a situacao especifica na qual a negociacao se desen-
rola, enquanto a estrutura € a diferenca do conjunto de recursos entre
os negociadores. As regras, por sua vez, definem como se darao as nego-
ciacoes. As estratégias sao estabelecidas pelos negociadores e podem,
basicamente, ser cooperativas ou nao cooperativas.

O dominio dos fatores determinantes de uma negociacao confere
visao de conjunto e capacidade analitica ao praticante. Ao compreen-
der como agem e interagem os fatores determinantes, os negociadores
podem tracar estratégias (de cooperacao e competicao) e diagnésti-
cos melhores sobre situacoes de impasse ou conflitos no decorrer do
acordo. Em consequéncia, poderao oferecer solucoes mais eficientes
de superacao de divergéncias. E preferivel, usando a analogia a medi-
cina, que o negociador saiba diagnosticar e prescrever do que levar
receitas prontas.

A formacao tedrica exige, por fim, conhecimento das principais
abordagens explicativas das negociacoes internacionais: algumas sao
origindrias do campo mais amplo das relacoes internacionais, como as
abordagens cldssicas e neocldssicas; outras, como se vera na proxima
secao, sao mais especificas deste universo. Cada abordagem teérica
interpreta e explica a sua maneira a dinamica de um processo de

negociacao internacional.

ABORDAGENS TEORICAS

Conforme mencionado na secao anterior, as negocia¢oes inter-
nacionais sao recorrentemente analisadas segundo a teoria das rela-
coes internacionais. Cada corrente tedrica interpreta as negociacoes
internacionais a partir de premissas e perspectivas proprias. Realismo
classico e neorrealismo enfatizam o papel do poder e a assimetria de
poder como fatores explicativos fundamentais dos resultados de um
acordo. O poder ¢ traduzido, nessa perspectiva, por capacidade de
barganha entre os negociadores.

Institucionalismo e neo-institucionalismo atribuem centralida-
de ao papel das instituicoes como fator modulador do resultado das
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negociacoes internacionais. As instituicoes, segundo essas correntes
tedricas, sao catalisadores positivos da cooperacao internacional.

O liberalismo e neoliberalismo focam o tema do interesse para
compreender a dinamica das negociacoes internacionais.

No plano da economia politica internacional, é fundamental a
construcao de preferéncias com base nos fatores fundamentais de
producao, como terra, trabalho e capital. O papel do lobby e dos
grupos de interesse é central para se compreender a formacao dessas
preferéncias. Marxismo e neomarxismo, em contrapartida, detém-se
no tema da luta de classes na divisao internacional do trabalho.

O construtivismo destaca o papel das identidades dos agentes
para compreender suas estratégias e posicoes no plano das nego-
ciacoes internacionais. Defende que a realidade ¢ intersubjetiva e
socialmente construida. As teorias feministas concentram, em con-
trapartida, a atencao nos aspectos de género relacionados a dinamica
de negociacoes.

O funcionalismo e o neofuncionalismo destacam-se das demais
correntes ao prestigiar o tema da interdependéncia crescente entre
os paises como decorréncia de processos cooperativos. A cooperacao
gera mais interdependéncia e, como resultado, ainda mais demanda
por cooperacao. Trata-se do efeito de transbordamento, tao caro aos
funcionalistas.

H4 abordagens, contudo, mais especificas do campo das nego-
ciacoes internacionais. E o caso da teoria das coalizdes e, mais espe-
cificamente, dos modelos de construcao de coalizao e de resolucao
de conflitos, das teorias da mediacao e de construcao e manutencao de
paz (peacekeeping e peacebuilding), dos modelos de advocacy, das teorias
de lideranca, contrato e partilha, da arbitragem e da conciliagao.

TIPOS DE NEGOCIACOES

O formato padrao de negociacoes sao as conversacoes diretas,
face a face, entre as partes envolvidas. Os negociadores tém possibili-
dade de apresentar para as outras partes seus interesses e motivos. Ao
ouvir os interesses de outra parte, comeca propriamente a dinamica
da barganha, feita com base no jogo entre demandas e concessoes.
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A barganha direta entre os negociadores tende a ser a mais efi-
ciente. Além de maior clareza na apresentacao de interesses € motivos,
o formato permite mecanismos continuos de clarificacao das propos-
tas e dificuldades e, com isso, ajustes ao longo do processo. Trata-se
de uma checagem para saber se os termos estao bem compreendidos,
para nao haver ruidos de comunicacao. O formato é também mais
eficiente na medida em que, como mostram os estudos, costuma gerar
mais confianca entre os negociadores do que o contato indireto.

As negociacoes diretas nao ocorrem, entretanto, apenas face a
face. Cada vez mais se utilizam recursos eletronicos durante o pro-
cesso. Negociadores experientes reconhecem a importancia desses
instrumentos, mas chamam atencao para a necessidade de que ao
menos o primeiro encontro seja em pessoa, tanto para efeito de escla-
recimento quanto na construcao de confianca.

Nem sempre é possivel, contudo, conduzir uma negociacao no
formato direto. Ha situacoes em que os interlocutores nao tém possi-
bilidade de conversar e acabam negociando por envio de sinais. E a
negociacao por sinalizacao. O negociador, neste caso, para expressar
uma demanda ou posi¢ao, envia um sinal por meio de um gesto ou
de um comunicado. Como se pode imaginar, a negociacao por sina-
lizacao tende a ser menos eficiente, mas por vezes € a Unica possivel.

Ha situacoes em que a impossibilidade de negociacoes diretas
nao se da por razoes logisticas, e sim politicas, como relacionamen-
tos desgastados ou animosidade intensa entre as partes. Nesse caso, a
negociagao entre as partes se da por intermédio de uma terceira parte
ou, mais precisamente, um mediador, que fard o papel de ponte entre
as partes em litigio.

As negociagoes diretas e indiretas nao sao necessariamente exclu-
dentes. Muitas vezes sao complementares e usadas em fases e momen-
tos politicos distintos do processo de negociacao. Estamos diante de
um formato hibrido. A experiéncia ajuda a decidir em que contexto
ou fase da barganha usar um ou outro tipo de negociacao.
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TIPOS DE DIPLOMACIA

A diplomacia costuma ser identificada como a carreira ou ativi-
dade exercida pelo corpo diplomatico. Na realidade esse é um tipo
especifico de diplomacia, conhecida como diplomacia publica ou
governamental. H4 outros tipos, agrupados por critérios distintos.

O critério mais recorrente ¢ o da area de atuacao do agente res-
ponsavel pela atividade diplomadtica. Sao exemplos a propria diploma-
cia publica (governo) e as diplomacias corporativa (empresas), cidada
(eleitores), subnacional (governos estaduais e municipais), presiden-
cial (presidente da Republica) e legislativa (pela Camara dos Depu-
tados e Senado).

A tematica € outro critério para classificar os tipos de diplomacia.
Sob esse aspecto estao agrupadas as diplomacias cultural, da defesa,
da ciéncia, ambiental e da inovacao. Sao ainda utilizados critérios por
estratégia adotada (diplomacia coercitiva, de guerrilha, do engaja-
mento), escala regional (diplomacia regional global) e funcao (diplo-
macia preventiva, curativa).

Evidentemente existem elementos comuns a todos os tipos de
diplomacia; por exemplo, o uso do poder de persuasao como instru-
mento fundamental da dinamica de negociacoes. Ha, contudo, espe-
cificidades de cada tipo de diplomacia em funcao de competéncias
institucionais, se forem agrupadas por agentes. Como consequéncia,
as habilidades exigidas dos negociadores sao distintas, caso a caso.

As negociac¢oes internacionais contam também com abordagens
mais especificas. E o caso da teoria de coalizoes e, mais especificamen-
te, do modelo de construcao de coalizoes e de advocacy, das teorias da
mediacao, da resolucao de conflitos, da reparticao, do contrato e do
vencedor ajustado.

DIPLOMACIA PREVENTIVA, PALIATIVA E CURATIVA

A analogia com a medicina ja foi usada, em se¢ao anterior, para
justificar a importancia do dominio dos fatores determinantes de
um processo de negociacao. Falava-se em diagnostico e prescricao. A
comparacao € retomada para distinguir os tipos de diplomacia. Cabe
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esclarecer que, nessa comparacao, o conflito estd para a diplomacia
assim como a doenca esta para a medicina.

Do mesmo modo que a medicina preventiva atua para evitar que
a patologia se estabeleca, a diplomacia preventiva atua para evitar a
emergéncia de um conflito. A manutencao de estruturas permanen-
tes de dialogo contribui para que a solucao comum de problemas se
dé sempre nos marcos institucionais. A diplomacia preventiva atua
também na deteccao de sinais de descontentamento entre as partes
que possam resultar em um conflito futuro, aparando as arestas o
quanto antes.

A diplomacia curativa é acionada quando o conflito jd estd ins-
taurado e pede solucao. O papel da diplomacia, nesse caso, ¢ promo-
ver a “de-escalada” do conflito e a cicatrizacao das feridas, de forma
a trazer o relacionamento para a normalidade. O ditado que diz que
prevenir é melhor do que remediar também se aplica a diplomacia.
Os conflitos deixam, por vezes, sequelas profundas.

Nem sempre os conflitos podem ser prevenidos ou curados. H4
os que ganham um nivel de gravidade que os torna intrataveis. Nesse
caso, a diplomacia pode servir de paliativo, de forma a diminuir os sin-
tomas negativos gerados pelos conflitos, como o desgaste e as ofensas.

A gestao dos conflitos por meio da diplomacia envolve um conjun-
to de atividades proprias dos campos das negociagcoes internacionais,
tais como conciliacao, mediacao, resolucao de conflitos, construcao
de paz (peacebuilding), manutencao de paz (peacekeeping), gestao de

crises e intervencoes humanitarias.

UM CAMPO INTERDISCIPLINAR

As negociac¢oes internacionais sao um campo de complexidade
crescente. Como vimos, a atividade vem apresentando aumento do
nimero de processos e atores nacionais e internacionais, da tecnicali-
dade e da interdependéncia entre os temas, da densidade juridica dos
contratos, do carater vinculante dos acordos e da heterogeneidade
das culturas e valores envolvidos.

Fica evidente que uma unica disciplina nao é capaz de dar conta
da compreensao de todas as facetas e desafios do universo das nego-
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ciacoes. As relacoes internacionais sao, é claro, o local natural des-
se campo de estudo. Mas as disciplinas afins complementam-se para
compreender a dindmica da barganha internacional, que é um feno-
meno interdisciplinar em esséncia.

O peso das regras, das instituicoes e das relacoes de poder nos
processos de negociacoes internacionais ¢ compreendido sobretudo
pela ciéncia politica. A sociologia tem instrumentos para elucidar as
relacoes e a dinamica de formacao de coalizoes. Cabe a antropologia
decifrar c6digos, simbolos e valores entre atores de culturas diversas
engajados em negociagoes internacionais. A economia politica inter-
nacional ocupa-se de entender o peso dos interesses, dos lobbies e das
vantagens comparadas, enquanto ao direito se reserva a analise da
dimensao juridica dos acordos internacionais.

Os conhecimentos sobre o papel de narrativas e discursos nas
negociacoes nascem de um intercaimbio entre estudos da linguagem
e da politica. Do mesmo modo, a abordagem de analise cognitiva
aplicada ao campo das negociacoes é fruto do intercambio entre psi-
cologia e ciéncia politica. O papel das imagens, dos filtros cognitivos,
dos estereotipos e dos conflitos de grupo nasce desse intercambio.

A contribuicao da matematica e da estatistica ao campo de estu-
do das negociacoes internacionais é antiga. As disciplinas formaram
a base da aplicacao das teorias dos jogos as analises sobre barganhas
internacionais. Os modelos de partilha, que servem de base a teoria
do vencedor ajustado, sao um entre muitos exemplos de aplicacao da
teoria dos jogos as negociacoes internacionais.

Mais recentemente, a drea de negociacoes tem recebido aportes
da computacao. A inteligéncia artificial e o aprendizado de maquinas
tém sido utilizados como instrumento de predicao de conflitos civis e
internacionais. Essas dreas valem-se das vantagens de grandes bases
de dados como fonte de conhecimento acumulado para predizer com-
portamentos. A computacao também tem sido utilizada no desenvol-
vimento de jogos de simulacdao de negociacoes.
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