
Aula 24: Negociando com Governos e 
Entidades Públicas 3 Desvendando a 
Burocracia e Construindo Pontes
Bem-vindo(a) à Aula 24 do nosso Curso de Negociações Internacionais! Você já se perguntou por que negociar 
com um governo ou uma entidade pública parece ser um desafio tão diferente de negociar com uma empresa 
privada? A resposta está nas complexas camadas de burocracia, nos múltiplos interesses em jogo e na própria 
natureza do setor público.

Nesta aula, vamos mergulhar nesse universo particular. Nosso objetivo é desmistificar os processos e as 
dinâmicas que regem as negociações com o Estado, seja ele local, nacional ou internacional. Ao final, você não 
apenas compreenderá os mecanismos por trás das decisões governamentais, mas também desenvolverá uma 
visão estratégica para navegar nesse ambiente com confiança e eficácia. Prepare-se para entender como a 
paciência, a pesquisa e a capacidade de construir relacionamentos são tão cruciais quanto a sua proposta.

Para quem já domina os fundamentos da negociação, esta aula será uma ponte essencial, conectando seus 
conhecimentos prévios às particularidades do setor público. Veremos que, embora os princípios básicos 
permaneçam, a aplicação e as nuances exigem uma adaptação significativa.



Compreendendo a Burocracia 
Governamental: O Labirinto Necessário
Imagine que você precisa atravessar uma cidade grande para chegar a um destino importante. Em vez de uma 
estrada direta, você se depara com um emaranhado de ruas, cruzamentos, semáforos e desvios. Essa é, em 
muitos aspectos, a sensação ao se deparar com a burocracia governamental. Ela pode parecer um labirinto, mas é 
um labirinto com um propósito: garantir a equidade, a transparência e a responsabilidade na gestão dos recursos 
públicos.

A burocracia, em sua essência, é um sistema de organização baseado em regras, procedimentos padronizados e 
hierarquia. No contexto governamental, ela visa assegurar que as decisões sejam tomadas de forma impessoal, 
seguindo a lei e protegendo o interesse público. O problema surge quando essa estrutura se torna excessivamente 
lenta, inflexível ou opaca, gerando frustração para quem busca interagir com ela.

Compreensão Sistêmica
Para negociar com sucesso, é fundamental não 
apenas aceitar a existência da burocracia, mas 
compreendê-la como um sistema. Pense nela como 
um grande rio com muitas corredeiras, afluentes e 
represas. Para atravessá-lo, você precisa conhecer 
suas correntes, seus pontos de parada e as regras 
de navegação. Ignorar essas características é como 
tentar remar contra a maré.

Mapeamento de Processos
Isso nos leva a um ponto crucial: a necessidade de 
mapear os processos. Uma empresa que busca 
uma licença ambiental para um novo projeto, por 
exemplo, não pode simplesmente apresentar seu 
plano e esperar uma resposta rápida. Ela precisará 
seguir uma série de etapas, preencher formulários 
específicos, apresentar estudos de impacto e 
aguardar pareceres de diferentes órgãos. Cada 
etapa é uma peça do quebra-cabeça burocrático, e 
entender a sequência e a interdependência delas é 
o primeiro passo para uma negociação eficaz.



Decifrando os Processos de Tomada de 
Decisão Governamental: Quem Decide e 
Como?
Se a burocracia é o "como" as coisas são feitas, os processos de tomada de decisão são o "quem" e o "porquê". 
Em uma empresa privada, a decisão final muitas vezes recai sobre um CEO ou um conselho de diretores, com um 
foco claro no lucro e na eficiência. No governo, a dinâmica é bem diferente, e a decisão raramente é de uma única 
pessoa ou departamento.

Pense em um jogo de xadrez complexo, onde cada peça representa um ator diferente 3 um ministro, um secretário, 
um grupo de assessores, uma comissão parlamentar, ou até mesmo a opinião pública. Cada um tem seu próprio 
movimento e sua própria influência no tabuleiro. As decisões governamentais são frequentemente o resultado de 
um consenso, de um equilíbrio de forças ou de um processo de consulta que pode envolver múltiplos níveis 
hierárquicos e diferentes esferas de poder.

Identificação dos Atores
Por exemplo, a aprovação de um 
grande projeto de infraestrutura 
internacional pode envolver 
negociações com o Ministério das 
Relações Exteriores, o Ministério 
da Economia, o Ministério da 
Infraestrutura, agências 
reguladoras e até mesmo o 
parlamento para a aprovação de 
leis específicas.

Interesses Diversos
Cada um desses atores tem seus 
próprios interesses, prioridades e 
"portas de entrada" para a 
decisão.

Arte da Conexão
Conectar-se com os tomadores 
de decisão certos é, portanto, 
uma arte. Não se trata apenas de 
identificar o cargo mais alto, mas 
de entender a rede de influência e 
os "gatekeepers" 3 aqueles que 
controlam o acesso e o fluxo de 
informações.

É como tentar abrir um cofre: você não precisa apenas da chave mestra, mas também da sequência correta de 
giros e da compreensão dos mecanismos internos. A paciência e a persistência em construir relacionamentos com 
diferentes níveis e áreas são mais valiosas do que uma abordagem única e direta.



Fatores Políticos e de Interesse Público: A 
Balança da Negociação
Ao negociar com governos, é impossível ignorar o cenário político. Diferente do setor privado, onde a lógica de 
mercado e o retorno financeiro são predominantes, as decisões governamentais são intrinsecamente ligadas a 
fatores políticos, sociais e ao que se entende por "interesse público". Uma proposta que seria economicamente 
viável para uma empresa pode ser inviável para um governo se não se alinhar com a agenda política ou com as 
expectativas da sociedade.

Imagine um navio que precisa navegar por águas turbulentas. O capitão (o governo) não pode apenas focar na 
velocidade e no destino (o resultado da negociação). Ele precisa estar atento às ondas (a opinião pública), aos 
ventos (as pressões políticas), aos recifes (os riscos de imagem) e à carga que transporta (o bem-estar da 
população). Ignorar esses elementos é um convite ao naufrágio.

Exemplo Prático

Um exemplo prático é a negociação de um acordo 
comercial. Enquanto uma empresa busca acesso a 
novos mercados e redução de tarifas, um governo 
considerará o impacto na indústria nacional, nos 
empregos, na balança comercial e até mesmo nas 
relações diplomáticas com outros países. A 
negociação, nesse caso, transcende o aspecto 
puramente econômico e se torna um ato político 
complexo.

Conceito Multifacetado

É crucial entender que o "interesse público" é um 
conceito multifacetado e, por vezes, subjetivo. Ele 
pode envolver desde a proteção ambiental e a saúde 
pública até a geração de empregos e a segurança 
nacional. Sua proposta, para ser bem-sucedida, 
precisa ser moldada de forma a demonstrar como ela 
contribui para um ou mais desses pilares do interesse 
público, e não apenas para o seu próprio benefício.

Proteção Ambiental
Demonstre como sua proposta contribui para a 
sustentabilidade e preservação dos recursos 
naturais.

Saúde Pública
Evidencie os benefícios para o bem-estar e a 
qualidade de vida da população.

Geração de Empregos
Destaque o potencial de criação de postos de 
trabalho e desenvolvimento econômico.

Segurança Nacional
Mostre como sua iniciativa pode fortalecer a 
soberania e a proteção do país.



A Dinâmica do Interesse Público: Mais que 
Lucro
Aprofundando a discussão sobre o interesse público, é fundamental reconhecer que ele é a bússola que orienta as 
ações governamentais. Enquanto uma empresa privada busca maximizar o lucro para seus acionistas, um governo 
tem como missão principal promover o bem-estar coletivo de seus cidadãos. Essa diferença fundamental impacta 
diretamente a forma como as negociações são conduzidas e avaliadas.

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

Caso Clássico: Medicamentos
Um caso clássico é a negociação de preços de 
medicamentos entre uma farmacêutica e um 
sistema público de saúde. A empresa busca o 
melhor preço para sua inovação, enquanto o 
governo busca garantir o acesso a tratamentos 
essenciais para a população, dentro de um 
orçamento limitado. A negociação, aqui, não é 
apenas sobre custo-benefício, mas sobre saúde 
pública, equidade e responsabilidade social.

Estratégia de Sucesso
Para ter sucesso, sua estratégia deve ir além da 
apresentação de vantagens financeiras. Ela precisa 
articular claramente como sua proposta beneficia a 
sociedade, seja através da criação de empregos, da 
melhoria de serviços públicos, da proteção 
ambiental ou do avanço tecnológico.

Demonstrar alinhamento com as prioridades governamentais e com as necessidades da população é um 
diferencial competitivo poderoso. É sobre construir uma narrativa que mostre que sua solução é parte da solução 
para os desafios do país.



Lobbying e Relações Governamentais: 
Construindo Pontes, Não Muros
Quando se fala em negociar com governos, é quase inevitável que os termos "lobbying" e "relações 
governamentais" surjam. Infelizmente, esses conceitos são frequentemente mal compreendidos ou associados a 
práticas antiéticas. No entanto, em sua forma legítima, eles são ferramentas essenciais para a comunicação e a 
influência transparente no ambiente público.

Imagine que você tem uma mensagem importante para entregar a um líder, mas ele está sempre ocupado e 
cercado por muitos outros. Você não pode simplesmente gritar sua mensagem. Você precisa de um canal, de um 
intermediário ou de uma forma estruturada de apresentar sua perspectiva. É aí que entram o lobbying e as relações 
governamentais. O lobbying é a atividade de advogar por um interesse específico, buscando influenciar a tomada 
de decisão. As relações governamentais, por sua vez, são um esforço mais amplo e contínuo de construir e manter 
um relacionamento positivo e de longo prazo com as instituições e os atores governamentais.

1

Exemplo Prático
Um exemplo claro é uma associação de produtores 
rurais que busca a revisão de uma política agrícola. 
Eles não vão apenas enviar um e-mail. Eles podem 
contratar um lobista profissional, que tem 
conhecimento das leis e dos trâmites, e que pode 
agendar reuniões com parlamentares, apresentar 
dados técnicos e construir uma argumentação 
sólida.

2

Relações Contínuas
Paralelamente, a associação mantém relações 
governamentais, participando de conselhos, 
eventos e fóruns, construindo uma reputação de 
parceiro confiável e fonte de informação.

A chave para o sucesso nessas atividades reside na transparência, na ética e na apresentação de argumentos 
baseados em fatos e dados. Não se trata de "comprar" decisões, mas de fornecer informações relevantes e 
perspectivas que ajudem os tomadores de decisão a fazerem escolhas mais informadas e alinhadas com o 
interesse público. É uma via de mão dupla: você informa o governo, e o governo entende suas necessidades.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Lobbying Influência pontual em 
decisões específicas

Advocacia de interesses 
específicos

Empresa buscando 
aprovação de uma lei 
para seu setor.

Relações 
Governamentais

Construção de 
relacionamento de 
longo prazo

Gestão da reputação e 
acesso institucional

Empresa mantendo 
diálogo constante com 
ministérios e agências.



Estratégias de Lobbying Eficazes: Além do 
Contato Direto
Entender o que é lobbying é o primeiro passo; saber como fazê-lo de forma eficaz é o segundo. Não basta ter um 
bom contato ou uma boa ideia. O lobbying bem-sucedido é uma orquestração de pesquisa, estratégia e 
comunicação, que vai muito além de um simples encontro ou telefonema.

Imagine que você está preparando um caso legal importante. Você não entraria no tribunal sem antes pesquisar 
exaustivamente, coletar evidências, construir uma argumentação lógica e prever os contra-argumentos. Da mesma 
forma, um lobbying eficaz exige uma preparação meticulosa. Não se trata apenas de "pedir", mas de "convencer" 
através de dados, fatos e uma compreensão profunda do contexto.

Pesquisa e Análise
Compreender a fundo a legislação existente, os impactos da mudança proposta, os interesses dos diferentes 
atores e o momento político.

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

Comunicação Estratégica
Desenvolver mensagens claras, concisas e persuasivas, adaptadas a cada público-alvo (parlamentares, 
assessores, opinião pública). Isso pode incluir a produção de relatórios técnicos, infográficos e até 
campanhas de mídia.

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

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

Conectar sua causa a um benefício público claro é a chave. Se você pode demonstrar que sua proposta não 
apenas beneficia sua organização, mas também contribui para o desenvolvimento econômico, a sustentabilidade 
ou a justiça social, suas chances de sucesso aumentam exponencialmente.



O Papel das Soft Skills na Negociação 
Governamental
Em um mundo cada vez mais técnico e complexo, é fácil superestimar o conhecimento técnico e subestimar as 
habilidades interpessoais. No entanto, na negociação com governos, as soft skills 3 ou habilidades 
socioemocionais 3 são tão, ou mais, cruciais quanto o domínio dos fatos e números.

Pense em um maestro regendo uma orquestra. Ele não precisa ser o melhor instrumentista de cada seção, mas 
precisa ter a capacidade de ouvir, de sentir a emoção da música, de comunicar sua visão, de inspirar confiança e 
de lidar com as personalidades de cada músico. Da mesma forma, um negociador com governos precisa de mais 
do que apenas dados.

Empatia
A capacidade de empatia permite que você 
compreenda as pressões e os dilemas enfrentados 
pelos funcionários públicos.

Escuta Ativa
A escuta ativa garante que você capte não apenas o 
que é dito, mas o que não é dito, as preocupações 
subjacentes.

Resiliência
A resiliência é fundamental para lidar com a lentidão 
dos processos e os possíveis reveses.

Autoconsciência
A autoconsciência ajuda a gerenciar suas próprias 
emoções e reações em situações de alta pressão.

Um exemplo prático: em uma negociação com uma delegação estrangeira, a capacidade de entender as nuances 
culturais, de ler a linguagem corporal e de adaptar seu estilo de comunicação pode ser o diferencial entre o 
sucesso e o fracasso. Um negociador que demonstra paciência, respeito e uma genuína vontade de encontrar 
soluções mutuamente benéficas, mesmo diante de obstáculos, constrói uma reputação de confiabilidade que abre 
portas para futuras interações. As soft skills são a cola que mantém as relações, especialmente em ambientes 
onde a confiança é construída lentamente.



Negociação Híbrida: Adaptando-se ao Novo 
Cenário
A pandemia de COVID-19 acelerou uma tendência que já vinha se desenhando: a integração da tecnologia nas 
negociações. A negociação híbrida 3 que combina encontros virtuais (videoconferências, plataformas 
colaborativas) com interações presenciais 3 tornou-se a nova realidade, inclusive no ambiente governamental. Isso 
traz tanto oportunidades quanto desafios.

Imagine um carro híbrido. Ele combina duas fontes de energia 3 gasolina e eletricidade 3 para otimizar o 
desempenho e a eficiência. Da mesma forma, a negociação híbrida busca combinar o melhor dos dois mundos: a 
agilidade e a conveniência das plataformas digitais com a profundidade e a construção de rapport dos encontros 
presenciais.

Exemplo Prático

Um exemplo claro é a negociação de um tratado internacional de 
comércio. Antes, isso exigiria meses de viagens e reuniões 
presenciais. Hoje, muitas das etapas preliminares, discussões 
técnicas e até mesmo rodadas de negociação podem ser 
realizadas via videoconferência, com encontros presenciais 
reservados para os momentos mais críticos ou para a assinatura 
final.

Etiqueta Online
Para ter sucesso nesse formato, é preciso dominar 
a etiqueta online (pontualidade, vestimenta 
adequada, ambiente sem distrações).

Comunicação Digital
A comunicação digital (clareza, concisão, uso 
eficaz de recursos visuais) torna-se essencial.

Gestão da Atenção
A gestão da atenção em um ambiente virtual é 
crucial para manter o engajamento.

Interação Presencial Estratégica
É crucial saber quando uma interação presencial é 
indispensável para construir confiança ou resolver 
impasses complexos.

A negociação híbrida exige flexibilidade, adaptabilidade e um domínio das ferramentas tecnológicas, sem perder 
de vista a importância da conexão humana.



Desafios e Armadilhas Comuns: O Que 
Evitar
Negociar com governos é um campo minado de potenciais armadilhas. Mesmo os negociadores mais experientes 
podem cometer erros se não estiverem cientes das particularidades desse ambiente. Conhecer os desafios 
comuns é o primeiro passo para evitá-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 áreas com 
risco de deslizamento. Da mesma forma, existem "sinais" nas negociações governamentais que, se ignorados, 
podem levar a impasses ou até ao fracasso completo.

1 Subestimar a Burocracia
Achar que os processos serão rápidos ou que podem ser "pulados". A impaciência é um inimigo aqui.

2 Ignorar o Contexto Político
Focar apenas nos aspectos técnicos ou financeiros, sem considerar as eleições, a opinião pública ou as 
prioridades do governo.

3 Falta de Transparência
Tentar operar nas sombras ou oferecer vantagens indevidas. Isso pode levar a problemas legais e destruir a 
reputação.

4 Desconhecimento Cultural
Em negociações internacionais, não entender as normas de comunicação, hierarquia ou tomada de decisão 
do país anfitrião.

5 Foco Exclusivo no Curto Prazo
Buscar apenas um acordo imediato, sem construir uma relação de longo prazo que possa gerar futuras 
oportunidades.

6 Não Identificar os Reais Tomadores de Decisão
Perder tempo negociando com pessoas que não têm o poder ou a influência para avançar sua proposta.

Exemplo de Armadilha: Uma empresa estrangeira que tenta implementar um projeto em um país em 
desenvolvimento sem entender as leis locais de licenciamento ambiental ou as preocupações das 
comunidades indígenas pode enfrentar protestos, atrasos e, em última instância, o cancelo do projeto. A 
lição é clara: pesquisa, paciência e respeito são inegociáveis.



Construindo Relacionamentos de Longo 
Prazo: A Chave do Sucesso
Em um ambiente onde a burocracia é densa e as decisões são complexas, a construção de relacionamentos de 
longo prazo é, talvez, o ativo mais valioso que um negociador pode ter. Não se trata apenas de fechar um único 
negócio, mas de estabelecer uma base de confiança e credibilidade que abrirá portas para futuras oportunidades.

Imagine que você está cultivando um jardim. Você não planta uma semente e espera colher frutos no dia seguinte. 
Você prepara o solo, rega, aduba, protege das pragas e espera pacientemente. O relacionamento com governos 
funciona de maneira semelhante: ele exige investimento contínuo, cuidado e uma visão de longo prazo.

Um exemplo: uma empresa de tecnologia que, ao longo dos anos, tem colaborado com o governo em projetos de 
inovação e desenvolvimento de políticas públicas, mesmo sem um contrato direto, constrói uma reputação de 
parceira estratégica. Quando surge uma nova licitação ou uma oportunidade de parceria, essa empresa já tem um 
capital de confiança que a coloca em vantagem. É a diferença entre ser um fornecedor e ser um parceiro 
estratégico.

Confiança
Ser percebido como uma fonte 

confiável de informação e um 
parceiro ético.

Reputação
Ter um histórico de cumprimento de 
acordos e de atuação responsável.

Consistência
Manter uma comunicação 
regular e coerente, mesmo 
quando não há uma negociação 
imediata em andamento.

Compreensão Mútua
Esforçar-se para entender os 
objetivos e as restrições do governo, 
e vice-versa.

Valor Agregado
Oferecer soluções que não apenas 

beneficiem sua organização, mas 
que também contribuam para os 

objetivos do governo e da sociedade.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim da nossa jornada pela complexa, mas fascinante, arte de negociar com governos e entidades 
públicas. Vimos que, embora desafiador, esse ambiente oferece oportunidades únicas para quem compreende 
suas particularidades. Desvendamos a burocracia como um sistema necessário, exploramos a dinâmica da tomada 
de decisão e a influência dos fatores políticos e do interesse público. Entendemos o papel estratégico do lobbying 
e das relações governamentais, e como as soft skills e a negociação híbrida são essenciais no cenário atual.

Em prática:

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

Alinhe sua proposta com o interesse público e as prioridades políticas do governo.

Invista na construção de relacionamentos de longo prazo, baseados em confiança e transparência.

Desenvolva suas soft skills e adapte-se às novas modalidades de negociação, como a híbrida.

Esteja preparado para a lentidão e os desafios, mantendo a resiliência e a paciência.

Autoavaliação

1

Questão 1
Qual das seguintes opções MELHOR descreve o principal diferencial da negociação com governos em 
relação ao setor privado?

A velocidade dos processos decisórios.1.

O foco exclusivo no lucro financeiro.2.

A predominância de fatores políticos e de interesse público.3.

A ausência de burocracia.4.

2

Questão 2
Ao se referir à burocracia governamental como um "labirinto necessário", a aula sugere que:

Ela é um obstáculo intransponível para a negociação.1.

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

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

Ela é um sinal de ineficiência governamental.4.

3

Questão 3
A tendência da "Negociação Híbrida" implica em:

Exclusivamente encontros presenciais para maior confiança.1.

Apenas interações virtuais para agilizar o processo.2.

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

A eliminação da necessidade de soft skills nas negociações.4.

4

Questão 4
Qual das seguintes soft skills é destacada como crucial para lidar com a lentidão dos processos e os 
possíveis reveses em negociações governamentais?

Autoconsciência.1.

Resiliência.2.

Escuta ativa.3.

Empatia.4.

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



Gabarito

Questão 1
Resposta correta: c) A predominância de fatores 
políticos e de interesse público.

Questão 2
Resposta correta: c) Ela é uma estrutura com regras 
e procedimentos que garantem equidade e 
transparência.

Questão 3
Resposta correta: c) A combinação de encontros 
virtuais e presenciais, exigindo novas habilidades 
digitais.

Questão 4
Resposta correta: b) Resiliência.

Questão 5 - Resposta Esperada:

A construção de relacionamentos de longo prazo com governos é fundamental porque estabelece confiança e 
credibilidade, que são ativos valiosos em um ambiente complexo e burocrático. Isso não só facilita futuras 
negociações, tornando-as mais eficientes e transparentes, mas também posiciona a organização como um 
parceiro estratégico e confiável, abrindo portas para oportunidades que não seriam acessíveis com uma 
abordagem focada apenas em acordos pontuais.



Conexão com a Próxima Aula e Recursos 
Adicionais

Conexão com a Próxima Aula:
Na Aula 25 3 Negociações em Organizações Não-
Governamentais (ONGs), exploraremos um universo que, embora 
também focado no interesse público, opera com dinâmicas e 
motivações distintas das governamentais. Veremos como as 
ONGs, muitas vezes, atuam como pontes entre o setor público, o 
privado e a sociedade civil, exigindo uma abordagem de 
negociação que equilibra paixão, propósito e pragmatismo.

Recursos Adicionais:

Livro
"Getting to Yes: Negotiating 
Agreement Without Giving In" 
por Roger Fisher e William 
Ury (clássico sobre 
negociação aplicável a 
diversos contextos).

Artigo
Pesquise por artigos sobre 
"diplomacia corporativa" ou 
"advocacy governamental" 
em periódicos de Relações 
Internacionais.

Portal
Consulte o site da 
Transparência Internacional 
para entender os desafios e 
as melhores práticas em 
governança.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alterações.


