Aula 24: Negociando com Governos e
Entidades Publicas - Desvendando a
Burocracia e Construindo Pontes

Bem-vindo(a) a Aula 24 do nosso Curso de Negociacdes Internacionais! Vocé ja se perguntou por que negociar
com um governo ou uma entidade publica parece ser um desafio tao diferente de negociar com uma empresa
privada? A resposta esta nas complexas camadas de burocracia, nos multiplos interesses em jogo e na propria
natureza do setor publico.

Nesta aula, vamos mergulhar nesse universo particular. Nosso objetivo é desmistificar os processos e as
dindmicas que regem as negociacdes com o Estado, seja ele local, nacional ou internacional. Ao final, vocé nao
apenas compreendera os mecanismos por tras das decisdes governamentais, mas também desenvolvera uma
visao estratégica para navegar nesse ambiente com confianca e eficacia. Prepare-se para entender como a
paciéncia, a pesquisa e a capacidade de construir relacionamentos sao tao cruciais quanto a sua proposta.

Para quem ja domina os fundamentos da negociacao, esta aula serd uma ponte essencial, conectando seus
conhecimentos prévios as particularidades do setor publico. Veremos que, embora os principios basicos
permanecam, a aplicacao e as nuances exigem uma adaptacao significativa.



Compreendendo a Burocracia
Governamental: O Labirinto Necessario

Imagine que vocé precisa atravessar uma cidade grande para chegar a um destino importante. Em vez de uma
estrada direta, vocé se depara com um emaranhado de ruas, cruzamentos, semaforos e desvios. Essa €, em

muitos aspectos, a sensacao ao se deparar com a burocracia governamental. Ela pode parecer um labirinto, mas é

um labirinto com um proposito: garantir a equidade, a transparéncia e a responsabilidade na gestao dos recursos

publicos.

A burocracia, em sua esséncia, € um sistema de organizacao baseado em regras, procedimentos padronizados e

hierarquia. No contexto governamental, ela visa assegurar que as decisdes sejam tomadas de forma impessoal,
seguindo a lei e protegendo o interesse publico. O problema surge quando essa estrutura se torna excessivamente

lenta, inflexivel ou opaca, gerando frustracao para quem busca interagir com ela.

Compreensao Sistémica

Para negociar com sucesso, é fundamental ndo
apenas aceitar a existéncia da burocracia, mas
compreendé-la como um sistema. Pense nela como
um grande rio com muitas corredeiras, afluentes e
represas. Para atravessa-lo, vocé precisa conhecer
suas correntes, seus pontos de parada e as regras
de navegacao. Ignorar essas caracteristicas € como
tentar remar contra a mare.

Mapeamento de Processos

Isso nos leva a um ponto crucial: a necessidade de
mapear os processos. Uma empresa que busca
uma licenca ambiental para um novo projeto, por
exemplo, nao pode simplesmente apresentar seu
plano e esperar uma resposta rapida. Ela precisara
seguir uma série de etapas, preencher formularios
especificos, apresentar estudos de impacto e
aguardar pareceres de diferentes 6rgaos. Cada
etapa é uma peca do quebra-cabeca burocratico, e
entender a sequéncia e a interdependéncia delas é
O primeiro passo para uma negociacao eficaz.



Decifrando os Processos de Tomada de
Decisao Governamental: Quem Decide e
Como?

Se a burocracia € o0 "como" as coisas sao feitas, os processos de tomada de decisao sao o "quem" e o "porqué".
Em uma empresa privada, a decisao final muitas vezes recai sobre um CEO ou um conselho de diretores, com um
foco claro no lucro e na eficiéncia. No governo, a dinamica € bem diferente, e a decisao raramente € de uma unica
pessoa ou departamento.

Pense em um jogo de xadrez complexo, onde cada peca representa um ator diferente — um ministro, um secretario,
um grupo de assessores, uma comissao parlamentar, ou até mesmo a opinido publica. Cada um tem seu proprio
movimento e sua propria influéncia no tabuleiro. As decisdes governamentais sao frequentemente o resultado de
um consenso, de um equilibrio de forcas ou de um processo de consulta que pode envolver multiplos niveis
hierarquicos e diferentes esferas de poder.
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Identificacao dos Atores

Por exemplo, a aprovacao de um
grande projeto de infraestrutura
internacional pode envolver
negociacdes com o Ministério das
RelacOes Exteriores, o Ministério
da Economia, o Ministério da
Infraestrutura, agéncias
reguladoras e até mesmo o
parlamento para a aprovacao de
leis especificas.

Interesses Diversos

Cada um desses atores tem seus
proprios interesses, prioridades e
"portas de entrada" para a
decisao.

Arte da Conexao

Conectar-se com os tomadores
de decisao certos &, portanto,
uma arte. Nao se trata apenas de
identificar o cargo mais alto, mas
de entender a rede de influéncia e
os "gatekeepers" —aqueles que
controlam o acesso e o fluxo de
informacoes.

E como tentar abrir um cofre: vocé ndo precisa apenas da chave mestra, mas também da sequéncia correta de
giros e da compreensao dos mecanismos internos. A paciéncia e a persisténcia em construir relacionamentos com
diferentes niveis e dreas sao mais valiosas do que uma abordagem unica e direta.



Fatores Politicos e de Interesse Publico: A
Balanca da Negociacao

Ao negociar com governos, € impossivel ignorar o cenario politico. Diferente do setor privado, onde a ldgica de
mercado e o retorno financeiro sdo predominantes, as decisdes governamentais sao intrinsecamente ligadas a
fatores politicos, sociais e ao que se entende por "interesse publico". Uma proposta que seria economicamente
viavel para uma empresa pode ser invidvel para um governo se nao se alinhar com a agenda politica ou com as
expectativas da sociedade.

Imagine um navio que precisa navegar por aguas turbulentas. O capitao (o governo) nao pode apenas focar na
velocidade e no destino (o resultado da negociacao). Ele precisa estar atento as ondas (a opiniao publica), aos
ventos (as pressodes politicas), aos recifes (os riscos de imagem) e a carga que transporta (o bem-estar da
populacao). Ignorar esses elementos € um convite ao naufragio.

Exemplo Pratico Conceito Multifacetado
Um exemplo pratico € a negociacao de um acordo E crucial entender que o "interesse publico" é um
comercial. Enquanto uma empresa busca acesso a conceito multifacetado e, por vezes, subjetivo. Ele
novos mercados e reducao de tarifas, um governo pode envolver desde a protecdo ambiental e a saude
considerara o impacto na industria nacional, nos publica até a geracao de empregos e a seguranca
empregos, na balangca comercial e até mesmo nas nacional. Sua proposta, para ser bem-sucedida,
relacées diplomaticas com outros paises. A precisa ser moldada de forma a demonstrar como ela
negociacao, nesse caso, transcende o aspecto contribui para um ou mais desses pilares do interesse
puramente econdmico e se torna um ato politico publico, e ndo apenas para o seu proprio beneficio.
complexo.

Protecao Ambiental Saude Publica

Demonstre como sua proposta contribui para a Evidencie os beneficios para o bem-estar e a

sustentabilidade e preservacao dos recursos qualidade de vida da populacao.

naturais.

Geracao de Empregos Seguranca Nacional

Destaque o potencial de criacao de postos de Mostre como sua iniciativa pode fortalecer a

trabalho e desenvolvimento econémico. soberania e a protecao do pais.



A Dinamica do Interesse Publico: Mais que
Lucro

Aprofundando a discussao sobre o interesse publico, € fundamental reconhecer que ele é a bussola que orienta as
acoes governamentais. Enquanto uma empresa privada busca maximizar o lucro para seus acionistas, um governo
tem como missao principal promover o bem-estar coletivo de seus cidadaos. Essa diferenca fundamental impacta
diretamente a forma como as negociacées sao conduzidas e avaliadas.

Pense em um jardineiro que cuida de um parque publico versus um que cuida de um jardim particular. O jardineiro
do parque publico ndo esta focado apenas na beleza de uma flor, mas na sustentabilidade do ecossistema, na
seguranca dos visitantes, na acessibilidade e na durabilidade das plantas para as futuras geracdes. Ele precisa
equilibrar a estética com a funcionalidade e o impacto social.

Caso Classico: Medicamentos Estratégia de Sucesso

Um caso classico é a hegociacao de precos de Para ter sucesso, sua estratégia deve ir além da
medicamentos entre uma farmacéutica e um apresentacao de vantagens financeiras. Ela precisa
sistema publico de saude. A empresa busca o articular claramente como sua proposta beneficia a
melhor preco para sua inovac¢ao, enquanto o sociedade, seja através da criacao de empregos, da
governo busca garantir o acesso a tratamentos melhoria de servicos publicos, da protecao
essenciais para a populacao, dentro de um ambiental ou do avanc¢o tecnoldgico.

orcamento limitado. A negociacao, aqui, nao é
apenas sobre custo-beneficio, mas sobre saude
publica, equidade e responsabilidade social.

Demonstrar alinhamento com as prioridades governamentais e com as necessidades da populagcao é um
diferencial competitivo poderoso. E sobre construir uma narrativa que mostre que sua solugao é parte da solucéo
para os desafios do pais.



Lobbying e Relacoes Governamentais:
Construindo Pontes, Nao Muros

Quando se fala em negociar com governos, é quase inevitavel que os termos "lobbying" e "relacbes
governamentais" surjam. Infelizmente, esses conceitos sao frequentemente mal compreendidos ou associados a
praticas antiéticas. No entanto, em sua forma legitima, eles sao ferramentas essenciais para a comunicacao e a
influéncia transparente no ambiente publico.

Imagine que vocé tem uma mensagem importante para entregar a um lider, mas ele esta sempre ocupado e
cercado por muitos outros. Vocé nao pode simplesmente gritar sua mensagem. Vocé precisa de um canal, de um
intermediario ou de uma forma estruturada de apresentar sua perspectiva. E ai que entram o lobbying e as relacdes
governamentais. O lobbying é a atividade de advogar por um interesse especifico, buscando influenciar a tomada
de decisao. As relacdes governamentais, por sua vez, sao um esforco mais amplo e continuo de construir e manter
um relacionamento positivo e de longo prazo com as instituicoes e os atores governamentais.

Exemplo Pratico Relacoes Continuas

Um exemplo claro é uma associacao de produtores Paralelamente, a associacao mantém relacdes
rurais que busca a revisao de uma politica agricola. governamentais, participando de conselhos,
Eles ndo vao apenas enviar um e-mail. Eles podem eventos e foruns, construindo uma reputacao de
contratar um lobista profissional, que tem parceiro confidvel e fonte de informacao.

conhecimento das leis e dos tramites, e que pode
agendar reunides com parlamentares, apresentar
dados técnicos e construir uma argumentacao
solida.

A chave para o sucesso nessas atividades reside na transparéncia, na ética e na apresentacao de argumentos
baseados em fatos e dados. Nao se trata de "comprar" decisées, mas de fornecer informacodes relevantes e
perspectivas que ajudem os tomadores de decisao a fazerem escolhas mais informadas e alinhadas com o
interesse publico. E uma via de mao dupla: vocé informa o governo, e o governo entende suas necessidades.

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo
Lobbying Influéncia pontual em Advocacia de interesses Empresa buscando
decisdes especificas especificos aprovacao de uma lei

para seu setor.

Relacoes Construcao de Gestao da reputacao e Empresa mantendo
Governamentais relacionamento de acesso institucional dialogo constante com
longo prazo ministérios e agéncias.



Estrategias de Lobbying Eficazes: Alem do
Contato Direto

Entender o que é lobbying € o primeiro passo; saber como fazé-lo de forma eficaz € o segundo. Nao basta ter um
bom contato ou uma boa ideia. O lobbying bem-sucedido é uma orquestracao de pesquisa, estratégia e
comunicacao, que vai muito além de um simples encontro ou telefonema.

Imagine que vocé esta preparando um caso legal importante. Vocé nao entraria no tribunal sem antes pesquisar
exaustivamente, coletar evidéncias, construir uma argumentacao légica e prever os contra-argumentos. Da mesma
forma, um lobbying eficaz exige uma preparacao meticulosa. Nao se trata apenas de "pedir", mas de "convencer"
através de dados, fatos e uma compreensao profunda do contexto.

Pesquisa e Analise

Compreender a fundo a legislacao existente, os impactos da mudanca proposta, os interesses dos diferentes

atores e 0 momento politico.

Construcao de Coalizoes

Unir-se a outras entidades ou grupos que compartilham do mesmo interesse. A for¢ca de um grupo é
sempre maior do que a de um individuo. Uma ONG ambiental, por exemplo, pode se unir a comunidades
locais e cientistas para defender uma causa.

Comunicacao Estratégica

Desenvolver mensagens claras, concisas e persuasivas, adaptadas a cada publico-alvo (parlamentares,
assessores, opiniao publica). Isso pode incluir a producao de relatérios técnicos, infograficos e até
campanhas de midia.

Timing
Saber o momento certo para apresentar sua proposta. Em periodos eleitorais, por exemplo, certas
pautas podem ganhar ou perder relevancia.

Transparéncia e Etica

Operar dentro das leis e regulamentos, registrando atividades e evitando conflitos de interesse. A
credibilidade € o ativo mais valioso de um lobista.

Conectar sua causa a um beneficio publico claro é a chave. Se vocé pode demonstrar que sua proposta nao
apenas beneficia sua organizacao, mas também contribui para o desenvolvimento econémico, a sustentabilidade

ou a justica social, suas chances de sucesso aumentam exponencialmente.



O Papel das Soft Skills na Negociacao
Governamental

Em um mundo cada vez mais técnico e complexo, € facil superestimar o conhecimento técnico e subestimar as
habilidades interpessoais. No entanto, na negociacao com governos, as soft skills — ou habilidades
socioemocionais — sao tao, ou mais, cruciais quanto o dominio dos fatos e numeros.

Pense em um maestro regendo uma orquestra. Ele nao precisa ser o melhor instrumentista de cada secao, mas
precisa ter a capacidade de ouvir, de sentir a emocao da musica, de comunicar sua visao, de inspirar confianca e
de lidar com as personalidades de cada musico. Da mesma forma, um negociador com governos precisa de mais
do que apenas dados.
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Empatia Escuta Ativa

A capacidade de empatia permite que vocé A escuta ativa garante que vocé capte nao apenas o
compreenda as pressoes e 0s dilemas enfrentados que é dito, mas o que nao é dito, as preocupacdoes
pelos funcionarios publicos. subjacentes.

Resiliéncia Autoconsciéncia

A resiliéncia é fundamental para lidar com a lentidao A autoconsciéncia ajuda a gerenciar suas proéprias
dos processos e 0S possiveis reveses. emocoes e reacoes em situacoes de alta pressao.

Um exemplo pratico: em uma negociacao com uma delegacao estrangeira, a capacidade de entender as nuances
culturais, de ler a linguagem corporal e de adaptar seu estilo de comunicacao pode ser o diferencial entre o
sucesso e o fracasso. Um negociador que demonstra paciéncia, respeito e uma genuina vontade de encontrar
solucdes mutuamente benéficas, mesmo diante de obstaculos, constroi uma reputacao de confiabilidade que abre
portas para futuras interacdes. As soft skills sao a cola que mantém as relacdes, especialmente em ambientes
onde a confianca é construida lentamente.



Negociacao Hibrida: Adaptando-se ao Novo
Cenario

A pandemia de COVID-19 acelerou uma tendéncia que ja vinha se desenhando: a integracao da tecnologia nas
negociacodes. A negociacao hibrida — que combina encontros virtuais (videoconferéncias, plataformas
colaborativas) com interacdes presenciais — tornou-se a nova realidade, inclusive no ambiente governamental. Isso
traz tanto oportunidades quanto desafios.

Imagine um carro hibrido. Ele combina duas fontes de energia — gasolina e eletricidade — para otimizar o
desempenho e a eficiéncia. Da mesma forma, a negociacao hibrida busca combinar o melhor dos dois mundos: a
agilidade e a conveniéncia das plataformas digitais com a profundidade e a construcao de rapport dos encontros
presenciais.

Exemplo Pratico

Um exemplo claro é a negociacao de um tratado internacional de
comeércio. Antes, isso exigiria meses de viagens e reunides
presenciais. Hoje, muitas das etapas preliminares, discussdes
técnicas e até mesmo rodadas de negociacao podem ser
realizadas via videoconferéncia, com encontros presenciais
reservados para os momentos mais criticos ou para a assinatura

final.
Etiqueta Online Comunicacao Digital
Para ter sucesso nesse formato, é preciso dominar A comunicacao digital (clareza, concisao, uso
a etiqueta online (pontualidade, vestimenta eficaz de recursos visuais) torna-se essencial.

adequada, ambiente sem distracdes).

Gestao da Atencao Interacao Presencial Estratégica
A gestao da atencao em um ambiente virtual é E crucial saber quando uma interacéo presencial é
crucial para manter o engajamento. indispensavel para construir confianca ou resolver

impasses complexos.

A negociacao hibrida exige flexibilidade, adaptabilidade e um dominio das ferramentas tecnoldgicas, sem perder
de vista a importancia da conexao humana.



Desafios e Armadilhas Comuns: O Que
Evitar

Negociar com governos € um campo minado de potenciais armadilhas. Mesmo os negociadores mais experientes
podem cometer erros se nao estiverem cientes das particularidades desse ambiente. Conhecer os desafios
comuns € o primeiro passo para evita-los e garantir que sua jornada seja mais suave.

Pense em um mapa de estradas com sinais de alerta. Eles indicam curvas perigosas, pontes estreitas ou dreas com
risco de deslizamento. Da mesma forma, existem "sinais" nas negociacées governamentais que, se ignorados,
podem levar a impasses ou até ao fracasso completo.

1 Subestimar a Burocracia

Achar que 0s processos serao rapidos ou que podem ser "pulados”. A impaciéncia € um inimigo aqui.

2 Ignorar o Contexto Politico

Focar apenas nos aspectos técnicos ou financeiros, sem considerar as eleicoes, a opiniao publica ou as
prioridades do governo.

3 Falta de Transparéncia

Tentar operar nas sombras ou oferecer vantagens indevidas. Isso pode levar a problemas legais e destruir a
reputacao.

4 Desconhecimento Cultural

Em negociacdes internacionais, nao entender as normas de comunicacao, hierarquia ou tomada de decisao
do pais anfitrido.

5 Foco Exclusivo no Curto Prazo

Buscar apenas um acordo imediato, sem construir uma relacao de longo prazo que possa gerar futuras
oportunidades.

6 Nao ldentificar os Reais Tomadores de Decisao

Perder tempo negociando com pessoas que ndo tém o poder ou a influéncia para avancar sua proposta.

/N Exemplo de Armadilha: Uma empresa estrangeira que tenta implementar um projeto em um pais em
desenvolvimento sem entender as leis locais de licenciamento ambiental ou as preocupacdoes das
comunidades indigenas pode enfrentar protestos, atrasos e, em ultima instancia, o cancelo do projeto. A
licao é clara: pesquisa, paciéncia e respeito sao inegociaveis.



Construindo Relacionamentos de Longo
Prazo: A Chave do Sucesso

Em um ambiente onde a burocracia é densa e as decisdes sao complexas, a construcao de relacionamentos de
longo prazo €, talvez, o ativo mais valioso que um negociador pode ter. Nao se trata apenas de fechar um unico
negocio, mas de estabelecer uma base de confianca e credibilidade que abrira portas para futuras oportunidades.

Imagine que vocé esta cultivando um jardim. Vocé nao planta uma semente e espera colher frutos no dia seguinte.
Vocé prepara o solo, rega, aduba, protege das pragas e espera pacientemente. O relacionamento com governos
funciona de maneira semelhante: ele exige investimento continuo, cuidado e uma visao de longo prazo.

Reputacao
Conflanga Ter um histérico de cumprimento de
Ser percebido como uma fonte acordos e de atuacao responsavel.
confiavel de informacéao e um
parceiro ético. '99 Consisténcia
{% Manter uma comunicacao
Q@ regular e coerente, mesmo

quando nao ha uma negociacao

Valor Agregado ) imediata em andamento.

Oferecer solucdes que nao apenas )
beneficiem sua organizacéo, mas Compreensao Mutua

que também contribuam para os Esforcar-se para entender os

objetivos do governo e da sociedade. objetivos e as restricdes do governo,

e vice-versa.

Um exemplo: uma empresa de tecnologia que, ao longo dos anos, tem colaborado com o governo em projetos de
inovacao e desenvolvimento de politicas publicas, mesmo sem um contrato direto, constréi uma reputacao de
parceira estratégica. Quando surge uma nova licitacao ou uma oportunidade de parceria, essa empresa ja tem um
capital de confianca que a coloca em vantagem. E a diferenca entre ser um fornecedor e ser um parceiro
estratégico.



Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao fim da nossa jornada pela complexa, mas fascinante, arte de negociar com governos e entidades
publicas. Vimos que, embora desafiador, esse ambiente oferece oportunidades unicas para quem compreende
suas particularidades. Desvendamos a burocracia como um sistema necessario, exploramos a dinamica da tomada
de decisao e a influéncia dos fatores politicos e do interesse publico. Entendemos o papel estratégico do lobbying
e das relacbes governamentais, e como as soft skills e a negociacao hibrida sao essenciais ho cenario atual.

@ Em pratica:

e Sempre pesquise a fundo os processos e 0s atores envolvidos antes de iniciar qualquer contato.

e Alinhe sua proposta com o interesse publico e as prioridades politicas do governo.

e Invista na construcao de relacionamentos de longo prazo, baseados em confianca e transparéncia.
e Desenvolva suas soft skills e adapte-se as novas modalidades de negociacao, como a hibrida.

o Esteja preparado para a lentidao e os desafios, mantendo a resiliéncia e a paciéncia.

Autoavaliacao

Questao 1

Qual das seguintes opcdes MELHOR descreve o principal diferencial da negociacao com governos em
relacao ao setor privado?

1 1. A velocidade dos processos decisorios.
2. O foco exclusivo no lucro financeiro.
3. A predominancia de fatores politicos e de interesse publico.

4. A auséncia de burocracia.

Questao 2

Ao se referir a burocracia governamental como um "labirinto necessario", a aula sugere que:

1. Ela € um obstaculo intransponivel para a negociacao.

2. Ela é um sistema sem proposito que deve ser evitado.

3. Ela é uma estrutura com regras e procedimentos que garantem equidade e transparéncia.
4

Ela € um sinal de ineficiéncia governamental.

Questao 3

A tendéncia da "Negociacao Hibrida" implica em:

1. Exclusivamente encontros presenciais para maior confianca.

2. Apenas interacodes virtuais para agilizar o processo.

3. A combinacao de encontros virtuais e presenciais, exigindo novas habilidades digitais.

4. A eliminacao da necessidade de soft skills nas negociacoes.

Questao 4

Qual das seguintes soft skills € destacada como crucial para lidar com a lentidao dos processos e 0s
possiveis reveses em negociacdes governamentais?

4 1. Autoconsciéncia.
2. Resiliéncia.

3. Escuta ativa.

4

Empatia.

Questao 5

5 Explique, em suas proprias palavras, a importancia de construir relacionamentos de longo prazo com
governos, em vez de focar apenas em acordos pontuais.



Gabarito

Questao 1 Questao 2
Resposta correta: ¢) A predominancia de fatores Resposta correta: c) Ela € uma estrutura com regras
politicos e de interesse publico. e procedimentos que garantem equidade e

transparéncia.

Questao 3 Questao 4

Resposta correta: ¢c) A combinacao de encontros Resposta correta: b) Resiliéncia.
virtuais e presenciais, exigindo novas habilidades
digitais.

Questao 5 - Resposta Esperada:

A construcao de relacionamentos de longo prazo com governos é fundamental porque estabelece confianca e
credibilidade, que sao ativos valiosos em um ambiente complexo e burocratico. Isso nao so6 facilita futuras
negociacoes, tornando-as mais eficientes e transparentes, mas também posiciona a organizagcao como um
parceiro estratégico e confiavel, abrindo portas para oportunidades que nao seriam acessiveis com uma
abordagem focada apenas em acordos pontuais.




Conexao com a Proxima Aula e Recursos
Adicionais

Conexao com a Proxima Aula:

Na Aula 25 - Negociacoes em Organizacoes Nao-
Governamentais (ONGs), exploraremos um universo que, embora

também focado no interesse publico, opera com dinamicas e

motivagdes distintas das governamentais. Veremos como as
ONGs, muitas vezes, atuam como pontes entre o setor publico, o

privado e a sociedade civil, exigindo uma abordagem de
negociacao que equilibra paixao, propdsito e pragmatismo.

Livro Artigo Portal

"Getting to Yes: Negotiating Pesquise por artigos sobre Consulte o site da
Agreement Without Giving In" "diplomacia corporativa" ou Transparéncia Internacional
por Roger Fisher e William "advocacy governamental" para entender os desafios e
Ury (classico sobre em periodicos de Relacdes as melhores praticas em
negociacao aplicavel a Internacionais. governanca.

diversos contextos).

[)' NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estdo atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracodes.



