
Aula 25 3 Negociações em Organizações 
Não-Governamentais (ONGs)
Desvendando o Poder da Negociação no Terceiro Setor

Você já parou para pensar no impacto que as Organizações Não-Governamentais (ONGs) têm no mundo? Elas 
estão na linha de frente de causas sociais, ambientais, de saúde e direitos humanos, atuando onde o Estado e o 
mercado muitas vezes não chegam ou não priorizam. Mas, para que essas organizações possam transformar 
realidades, elas dependem de algo fundamental: a capacidade de negociar.

A negociação, nesse contexto, vai muito além de um simples acordo financeiro. É uma ferramenta estratégica para 
garantir recursos, influenciar políticas, construir parcerias duradouras e, em última instância, promover a mudança 
que tanto almejam. Seja você um estudante buscando aprofundar seus conhecimentos em Relações Internacionais 
ou um futuro servidor público que precisará lidar com o terceiro setor, compreender a dinâmica das negociações 
em ONGs é um diferencial competitivo e um convite à ação.

Nesta aula, embarcaremos em uma jornada para entender como as ONGs utilizam a negociação em suas diversas 
frentes de atuação. Exploraremos desde a captação de recursos até a advocacia por causas sociais, passando 
pela complexidade das parcerias multissetoriais. Ao final, você será capaz de identificar os desafios e as 
oportunidades das negociações no universo das ONGs, aplicando conceitos e estratégias que transcendem o 
ambiente corporativo e se tornam cruciais para o impacto social.



O Universo das ONGs e a Essência da 
Negociação
Imagine um mundo onde as vozes dos mais vulneráveis não são ouvidas, onde a natureza não tem defensores e 
onde a inovação social não encontra apoio. É nesse cenário que as Organizações Não-Governamentais (ONGs) 
emergem como pilares essenciais da sociedade civil. Elas são diversas, atuando em áreas que vão da educação à 
saúde, do meio ambiente aos direitos humanos, e sua força reside na capacidade de mobilizar pessoas e recursos 
em torno de uma causa.

No entanto, para que uma ONG possa cumprir sua missão, ela precisa constantemente interagir e influenciar 
diferentes atores: doadores, governos, empresas, comunidades, outras ONGs e até mesmo o público em geral. 
Cada uma dessas interações é, em sua essência, uma negociação. Não se trata apenas de pedir ou exigir, mas de 
construir pontes, alinhar interesses e encontrar soluções que beneficiem a todos os envolvidos, especialmente a 
causa que defendem.

Pense nas ONGs como "pontes vivas". Elas conectam necessidades urgentes a recursos disponíveis, ideias 
inovadoras a políticas públicas, e vozes silenciadas a plataformas de impacto. Para que essas pontes sejam sólidas 
e funcionais, a negociação se torna o cimento que une as partes, garantindo que a missão da organização não 
apenas sobreviva, mas prospere e gere transformação real. É um processo contínuo de diálogo, persuasão e 
construção de consenso.

As ONGs funcionam como pontes vivas entre diferentes setores da sociedade, utilizando a negociação como 
ferramenta essencial para cumprir sua missão.

Educação
ONGs que promovem acesso à 

educação de qualidade para 
comunidades vulneráveis

Saúde
Organizações focadas em 
assistência médica e promoção da 
saúde pública

Meio Ambiente
Entidades dedicadas à 
preservação ambiental e 
desenvolvimento sustentável

Direitos Humanos
ONGs que lutam pela proteção e 
promoção dos direitos fundamentais

Inovação Social
Iniciativas que desenvolvem 

soluções criativas para problemas 
sociais complexos



Negociação por Recursos: O Desafio do 
Fundraising
Uma das maiores dores de cabeça para qualquer Organização Não-Governamental é a sustentabilidade financeira. 
Sem recursos, por mais nobre que seja a causa, a capacidade de atuação fica severamente limitada. É aqui que 
entra o fundraising, ou captação de recursos, uma área que é pura negociação. Não se trata de pedir esmolas, 
mas de apresentar um valor, um impacto, e convencer potenciais doadores 3 sejam eles indivíduos, empresas ou 
governos 3 de que investir na sua causa é um bom negócio, tanto do ponto de vista social quanto, por vezes, 
estratégico.

O desafio é grande: como se destacar em um mar de organizações que também buscam apoio? Como transformar 
a empatia inicial de um potencial doador em um compromisso financeiro concreto? A resposta está na arte de 
negociar. Isso envolve desde a elaboração de propostas convincentes, que detalham o problema, a solução 
proposta e o impacto esperado, até a habilidade de apresentar esses dados de forma clara e apaixonada, 
respondendo a objeções e construindo um relacionamento de confiança.

Imagine que você está negociando com uma grande empresa que busca associar sua marca a causas sociais. Sua 
ONG, que atua na educação de jovens em comunidades carentes, precisa de um patrocínio. Você não vai apenas 
pedir dinheiro. Você vai apresentar dados sobre o impacto da educação, mostrar como a empresa pode se 
beneficiar em termos de imagem e responsabilidade social, e negociar os termos do patrocínio, como visibilidade 
da marca, relatórios de prestação de contas e metas de impacto. É uma troca de valor, onde a ONG oferece 
impacto social e a empresa, além de contribuir, fortalece sua reputação.

Identificação do Problema
Apresentar dados concretos sobre a questão social 
que a ONG busca resolver

Proposta de Solução
Detalhar como a ONG pretende abordar o problema 
com os recursos solicitados

Medição de Impacto
Demonstrar como os resultados serão avaliados e 
comunicados ao doador

Benefício Mútuo
Explicitar o valor para o doador, seja em termos de 
imagem, alcance ou alinhamento estratégico

O fundraising eficaz não é sobre pedir, mas sobre negociar valor - demonstrando como o investimento na causa 
gera retorno tanto social quanto estratégico para todos os envolvidos.



Advocacia e Negociação para Mudança 
Social e Política
Além de buscar recursos, as ONGs frequentemente atuam como agentes de mudança social e política, um 
processo conhecido como advocacia (ou advocacy). Aqui, a negociação assume uma forma diferente: o objetivo 
não é necessariamente um contrato ou um cheque, mas a alteração de leis, a implementação de políticas públicas, 
a mudança de comportamentos sociais ou a sensibilização da opinião pública. É um jogo de influência, persuasão 
e construção de consenso em arenas complexas.

Como uma ONG consegue influenciar decisões que afetam milhões de pessoas? Pense na negociação como um 
processo de "plantar sementes" de ideias e regá-las com argumentos, dados e histórias. Isso pode envolver o 
lobby direto com parlamentares, a participação em conselhos e comitês, a organização de campanhas de 
conscientização que pressionam por mudanças, ou o diálogo construtivo com diferentes setores da sociedade 
para construir uma visão compartilhada sobre um problema e sua solução.

Um exemplo prático seria uma ONG ambiental que luta pela proteção de uma floresta. Ela não vai apenas 
denunciar o desmatamento. Ela vai negociar com o governo para criar uma área de proteção, dialogar com as 
comunidades locais para desenvolver alternativas econômicas sustentáveis, e persuadir empresas a adotarem 
práticas de produção mais responsáveis. Cada uma dessas interações exige uma estratégia de negociação 
específica, adaptada aos interesses e ao poder de cada parte envolvida, sempre com o objetivo final de proteger o 
meio ambiente e garantir direitos.

Estratégias de Advocacia

Lobby Direto

Reuniões com legisladores e formuladores de 
políticas para apresentar propostas e influenciar 
decisões

Campanhas Públicas

Mobilização da opinião pública através de 
campanhas de conscientização e engajamento 
social

Coalizões

Formação de alianças com outras organizações 
para amplificar a voz e o impacto das demandas

A advocacia eficaz combina dados técnicos com 
histórias humanas impactantes para influenciar 
tomadores de decisão.

Caso de Sucesso: Código Florestal Brasileiro

ONGs ambientais brasileiras utilizaram estratégias de advocacia como audiências públicas, estudos 
técnicos e mobilização social para influenciar a formulação e implementação do Código Florestal, 
demonstrando como a negociação política pode impactar a legislação ambiental.



As Habilidades Essenciais do Negociador de 
ONGs
No universo das negociações, especialmente no contexto das ONGs, o conhecimento técnico é fundamental, mas 
não é o único pilar. As soft skills e a inteligência emocional emergem como diferenciais cruciais. Afinal, negociar 
com diferentes stakeholders 3 de doadores a comunidades, de governos a empresas 3 exige mais do que lógica e 
argumentos; exige a capacidade de conectar-se, compreender e influenciar pessoas.

Imagine um negociador como um maestro de orquestra. Ele não apenas conhece as notas musicais (os dados e 
argumentos técnicos), mas também entende a dinâmica de cada instrumento (as diferentes partes envolvidas), 
sabe como harmonizá-los e, acima de tudo, sente a emoção da música que está sendo criada. Da mesma forma, 
um negociador de ONGs precisa dominar a empatia, colocando-se no lugar do outro para entender suas 
motivações e preocupações. A escuta ativa é vital para captar nuances e necessidades não ditas. A resiliência 
permite lidar com frustrações e impasses, mantendo o foco no objetivo. E a autoconsciência ajuda a gerenciar as 
próprias emoções para não comprometer o processo.

Essas habilidades não são inatas; elas podem ser desenvolvidas e aprimoradas. Em um cenário onde as 
negociações podem ser carregadas de emoção e envolver valores profundos, a inteligência emocional permite que 
o negociador mantenha a calma sob pressão, construa confiança e encontre soluções criativas que satisfaçam as 
necessidades de todas as partes, mesmo quando os interesses parecem conflitantes.

Habilidade Descrição Breve Aplicação na Negociação de 
ONGs

Empatia Capacidade de se colocar no 
lugar do outro.

Compreender as motivações de 
doadores, governos e 
comunidades.

Escuta Ativa Prestar atenção plena, 
compreendendo o que é dito e 
não dito.

Identificar necessidades ocultas 
e construir propostas mais 
alinhadas.

Resiliência Capacidade de se recuperar de 
adversidades e adaptar-se.

Lidar com "nãos", impasses e 
negociações prolongadas sem 
desistir.

Autoconsciência Conhecimento das próprias 
emoções, forças e fraquezas.

Gerenciar o estresse, evitar 
reações impulsivas e manter a 
postura profissional.

A inteligência emocional é o diferencial que transforma um bom negociador em um negociador excepcional, 
especialmente no contexto das ONGs onde as causas são carregadas de significado e propósito.



Parcerias Estratégicas: ONGs, Governos e 
Empresas
No cenário contemporâneo, a complexidade dos problemas sociais e ambientais raramente permite que uma única 
entidade os resolva isoladamente. É por isso que as parcerias estratégicas entre ONGs, governos e empresas se 
tornaram um pilar fundamental para o impacto em larga escala. Essas alianças, no entanto, não surgem por acaso; 
elas são o resultado de negociações cuidadosas, onde cada parte busca seus próprios objetivos enquanto 
contribui para uma causa comum.

Pense nessas parcerias como uma "teia de aranha" complexa e interconectada. Cada fio representa um ator 3 uma 
ONG com sua expertise em campo, um governo com seu poder regulatório e recursos públicos, e uma empresa 
com sua capacidade financeira, tecnologia e alcance de mercado. A força da teia reside na forma como esses fios 
se entrelaçam, criando uma estrutura muito mais resistente do que qualquer fio isolado. O desafio é alinhar 
interesses que, à primeira vista, podem parecer divergentes.

Um exemplo clássico é a parceria entre uma ONG de conservação ambiental, um órgão governamental de meio 
ambiente e uma empresa do setor de agronegócio. A ONG pode negociar com a empresa para que adote práticas 
mais sustentáveis em sua cadeia de produção, oferecendo em troca o selo de certificação e a credibilidade de sua 
atuação. Ao mesmo tempo, pode negociar com o governo para que crie incentivos fiscais para essas práticas, 
beneficiando a empresa e a causa. O governo, por sua vez, pode ver na parceria uma forma de atingir metas 
ambientais e sociais sem sobrecarregar o orçamento público. É um triângulo de negociações onde o sucesso 
depende da capacidade de cada parte de entender as necessidades e os limites das outras, buscando um 
equilíbrio que gere valor para todos e, principalmente, para a sociedade.

As parcerias estratégicas multiplicam o impacto social quando cada setor contribui com suas fortalezas únicas, 
criando soluções que nenhum ator conseguiria implementar sozinho.

ONGs
Contribuem com expertise 

técnica, credibilidade, 
conhecimento de campo e 

capacidade de mobilização 
social

Governos
Oferecem estrutura legal, políticas 
públicas, recursos institucionais e 
legitimidade oficial

Empresas
Fornecem recursos financeiros, 
tecnologia, escala operacional e 
eficiência de mercado



Negociação Híbrida: Desafios e 
Oportunidades no Século XXI
A pandemia de COVID-19 acelerou uma tendência que já vinha se desenhando: a integração da tecnologia nas 
nossas interações diárias, incluindo as negociações. A negociação híbrida, que combina encontros virtuais 
(videoconferências, plataformas colaborativas) com interações presenciais, tornou-se uma realidade incontornável. 
Para as ONGs, que muitas vezes operam com equipes dispersas geograficamente e buscam parceiros em 
diferentes partes do mundo, dominar essa modalidade é mais do que uma conveniência; é uma necessidade 
estratégica.

O problema, no entanto, é que a negociação híbrida traz seus próprios desafios. A comunicação não-verbal, tão 
crucial em encontros presenciais, pode ser atenuada ou mal interpretada em telas. A construção de rapport e 
confiança pode ser mais lenta. A etiqueta online, as falhas técnicas e a fadiga de tela são fatores que podem 
comprometer o processo. Como, então, garantir que a mensagem seja clara, que a conexão seja genuína e que o 
acordo seja sólido, mesmo quando as partes estão a quilômetros de distância?

A solução passa por uma adaptação consciente. É preciso investir em plataformas robustas, garantir boa conexão 
e iluminação, e praticar a escuta ativa de forma ainda mais intencional. A negociação híbrida oferece 
oportunidades únicas, como a redução de custos de viagem, o acesso a um leque maior de parceiros globais e a 
flexibilidade de agenda. Uma ONG que busca financiamento internacional, por exemplo, pode realizar reuniões 
iniciais com potenciais doadores de diferentes continentes via videoconferência, economizando tempo e recursos, 
e reservando o encontro presencial para as etapas finais, quando a confiança já está estabelecida. É a arte de 
equilibrar a eficiência digital com a profundidade da conexão humana.

Desafios da Negociação Híbrida
Dificuldade em captar sinais não-verbais

Construção mais lenta de confiança e rapport

Problemas técnicos e de conectividade

Fadiga digital e menor engajamento

Diferenças culturais amplificadas pelo meio virtual

Oportunidades da Negociação 
Híbrida

Redução de custos com viagens e logística

Acesso a parceiros globais sem limitações 
geográficas

Maior flexibilidade de agenda e disponibilidade

Possibilidade de gravar e revisar interações

Compartilhamento instantâneo de documentos e 
dados

Dica Prática

Para negociações híbridas eficazes, combine encontros virtuais para discussões iniciais e troca de 
informações com reuniões presenciais para momentos decisivos e construção de relacionamento. Utilize 
ferramentas digitais colaborativas para manter o engajamento entre os encontros.



Quadro Jurídico e Resolução de 
Controvérsias em ONGs
No universo das ONGs, a paixão pela causa é o motor, mas o quadro jurídico é o trilho que garante que a jornada 
seja segura e eficaz. Compreender as leis e regulamentações que regem o terceiro setor é fundamental para a 
credibilidade e a sustentabilidade de qualquer organização. Isso inclui desde a forma de constituição legal da ONG, 
passando pelas regras de captação de recursos (doações, patrocínios), até as normas de prestação de contas e as 
leis trabalhistas.

O problema surge quando há divergências ou conflitos, seja com doadores, parceiros, beneficiários ou mesmo 
dentro da própria organização. Como resolver essas controvérsias de forma eficiente e que não comprometa a 
missão da ONG? A negociação, nesse contexto, é a primeira e muitas vezes a melhor ferramenta. Antes de recorrer 
a litígios caros e demorados, as ONGs podem se valer de mecanismos de resolução de controvérsias como a 
mediação e a arbitragem.

Imagine uma ONG que firmou uma parceria com uma empresa para um projeto social, mas surgiram 
desentendimentos sobre a execução do projeto. Em vez de ir diretamente para um processo judicial, que poderia 
manchar a imagem de ambos e atrasar o projeto, as partes podem optar por uma mediação. Um mediador neutro 
facilita o diálogo, ajudando a ONG e a empresa a negociarem uma solução mutuamente aceitável, preservando o 
relacionamento e o foco no impacto social. O conhecimento do arcabouço legal permite que a ONG negocie com 
base em seus direitos e deveres, garantindo que os acordos sejam justos e legalmente válidos.

Negociação Direta
As partes tentam resolver o conflito através de 
diálogo direto, buscando uma solução consensual 
sem intervenção externa.

Mediação
Um terceiro neutro facilita a comunicação entre as 
partes, ajudando-as a encontrar uma solução 
mutuamente aceitável, sem poder decisório.

Arbitragem
Um árbitro ou painel de árbitros analisa o caso e 
toma uma decisão vinculante, mais rápida e menos 
formal que um processo judicial.

Litígio Judicial
Último recurso, quando outras formas de resolução 
não foram bem-sucedidas, envolvendo tribunais e 
processos formais.

Aspectos Jurídicos Essenciais para ONGs

Constituição Legal

Estatuto social, registro em cartório, inscrição no CNPJ e 
obtenção de certificações específicas

Captação de Recursos

Leis de incentivo fiscal, normas para doações internacionais e 
regras para contratos de patrocínio

Prestação de Contas

Obrigações contábeis, fiscais e de transparência perante 
doadores e órgãos reguladores

Relações Trabalhistas

Legislação para contratação de funcionários e gestão de 
voluntários

A mediação preserva relacionamentos e 
mantém o foco no impacto social, evitando 
desgastes de imagem.



Estudos de Caso e Melhores Práticas em 
Negociações de ONGs
A teoria é fundamental, mas a prática é onde o aprendizado realmente se solidifica. Analisar casos reais ou 
hipotéticos nos permite visualizar como os conceitos de negociação, fundraising, advocacia, parcerias, soft skills e 
o arcabouço jurídico se entrelaçam no dia a dia das ONGs. É a oportunidade de aprender com os sucessos e os 
desafios enfrentados por outras organizações.

Considere o caso da "ONG Água Limpa", que atua na preservação de bacias hidrográficas. Para expandir seu 
trabalho, a ONG precisava de financiamento para um projeto de saneamento em uma comunidade ribeirinha. Eles 
negociaram com uma fundação internacional (fundraising), apresentando um plano detalhado e demonstrando o 
impacto social e ambiental. Ao mesmo tempo, a "Água Limpa" engajou-se em advocacia, dialogando com a 
prefeitura local para que a obra de saneamento fosse incluída no plano diretor do município. Para a execução, 
formaram uma parceria com uma empresa de engenharia que doou parte dos materiais e com a comunidade, que 
ofereceu mão de obra voluntária. Durante o processo, surgiram desentendimentos sobre prazos e 
responsabilidades, que foram resolvidos através de reuniões híbridas e mediação, sempre com base nos termos do 
acordo inicial e na legislação ambiental.

Este exemplo ilustra como as diferentes facetas da negociação se manifestam simultaneamente. A "ONG Água 
Limpa" precisou de resiliência para lidar com os desafios, empatia para entender as necessidades da comunidade 
e da empresa, e conhecimento jurídico para garantir que todas as etapas estivessem em conformidade. O sucesso 
do projeto não dependeu apenas da boa vontade, mas de uma negociação estratégica e bem executada em todas 
as frentes.

1Identificação da Necessidade
A ONG Água Limpa identificou a necessidade 

de saneamento básico em uma comunidade 
ribeirinha e desenvolveu um projeto técnico. 2 Captação de Recursos

Negociação com fundação internacional para 
obtenção de financiamento, apresentando 
dados de impacto social e ambiental.3Advocacia com o Poder Público

Diálogo com a prefeitura para inclusão do 
projeto no plano diretor municipal, garantindo 

apoio institucional. 4 Formação de Parcerias
Acordo com empresa de engenharia para 
doação de materiais e mobilização da 
comunidade para trabalho voluntário.5Resolução de Conflitos

Mediação para solucionar desentendimentos 
sobre prazos e responsabilidades entre os 

parceiros do projeto. 6 Implementação e Impacto
Conclusão do projeto de saneamento, 
beneficiando a comunidade e preservando a 
bacia hidrográfica local.

Lições Aprendidas

O caso da ONG Água Limpa demonstra como a integração de diferentes estratégias de negociação - 
desde o fundraising até a resolução de conflitos - é essencial para o sucesso de projetos 
socioambientais complexos que envolvem múltiplos atores.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim da nossa jornada pela complexa e fascinante arte da negociação no contexto das Organizações 
Não-Governamentais. Vimos que, para além da paixão e do propósito, as ONGs dependem de uma capacidade 
estratégica de negociar recursos, influenciar políticas, construir parcerias e resolver conflitos. Compreendemos 
que as soft skills e a inteligência emocional são tão vitais quanto o conhecimento técnico, e que a adaptação às 
novas modalidades, como a negociação híbrida, é essencial para o futuro.

Em prática:

Prepare-se para a negociação
Sempre prepare-se para uma negociação, entendendo os interesses de todas as partes.

Desenvolva soft skills
Desenvolva suas soft skills, como empatia e escuta ativa, para construir relacionamentos sólidos.

Busque parcerias estratégicas
Busque parcerias estratégicas, reconhecendo que a colaboração multiplica o impacto.

Mantenha-se atualizado
Mantenha-se atualizado sobre o quadro jurídico que rege o terceiro setor.

Esteja aberto a novas modalidades
Esteja aberto a novas modalidades de negociação, como o formato híbrido.

Autoavaliação

Qual das seguintes habilidades é considerada uma "soft skill" crucial para negociadores de ONGs, conforme 
abordado na aula?

1.

a) Conhecimento aprofundado em contabilidade.

b) Capacidade de programar em Python.

c) Empatia e escuta ativa.

d) Domínio de softwares de edição de vídeo.

O que caracteriza a "negociação híbrida" no contexto das ONGs?2.

a) Negociações que envolvem apenas doadores internacionais.

b) A combinação de encontros virtuais e interações presenciais.

c) Negociações que ocorrem exclusivamente por telefone.

d) Acordos que não envolvem troca de recursos financeiros.

Qual é o principal objetivo da "advocacia" (advocacy) em ONGs?3.

a) Apenas a captação de recursos financeiros.

b) A venda de produtos e serviços para o público.

c) A influência em políticas públicas e a mudança social.

d) A organização de eventos de caridade sem fins lucrativos.

A sustentabilidade financeira de uma ONG está diretamente ligada à sua capacidade de:4.

a) Ignorar o quadro jurídico.

b) Fazer "fundraising" (captação de recursos).

c) Atuar isoladamente, sem parcerias.

d) Evitar qualquer tipo de negociação.

Descreva brevemente como a inteligência emocional pode impactar positivamente uma negociação entre uma 
ONG e um potencial parceiro governamental.

5.



Gabarito

1
Resposta: c) Empatia e escuta ativa.
A empatia e a escuta ativa são consideradas soft skills essenciais para negociadores de ONGs, pois 
permitem compreender as motivações e necessidades das diferentes partes envolvidas.

2
Resposta: b) A combinação de encontros virtuais e interações presenciais.
A negociação híbrida caracteriza-se pela combinação de encontros virtuais (videoconferências, 
plataformas colaborativas) com interações presenciais, oferecendo flexibilidade e eficiência.

3
Resposta: c) A influência em políticas públicas e a mudança social.
O principal objetivo da advocacia em ONGs é influenciar políticas públicas, leis e comportamentos 
sociais para promover mudanças alinhadas à missão da organização.

4
Resposta: b) Fazer "fundraising" (captação de recursos).
A sustentabilidade financeira de uma ONG está diretamente ligada à sua capacidade de captação de 
recursos (fundraising), que garante os meios necessários para sua operação e impacto.

5

Resposta à questão 5:
A inteligência emocional permite ao negociador da ONG gerenciar suas próprias emoções e 
compreender as do parceiro governamental. Isso facilita a construção de confiança, a comunicação 
eficaz mesmo em momentos de tensão, a adaptação a diferentes estilos de negociação e a busca por 
soluções criativas e mutuamente benéficas, evitando impasses e fortalecendo o relacionamento.

Pontos-chave sobre Negociação 
em ONGs

A negociação é uma ferramenta estratégica para 
ONGs, não apenas uma habilidade técnica

O fundraising eficaz depende da capacidade de 
demonstrar valor e impacto

A advocacia utiliza a negociação para influenciar 
políticas e comportamentos

As soft skills são tão importantes quanto o 
conhecimento técnico

As parcerias estratégicas multiplicam o impacto 
quando bem negociadas

O sucesso nas negociações de ONGs se reflete 
diretamente no impacto social gerado e na 
sustentabilidade da organização.



Conexão com a Próxima Aula e Recursos 
Adicionais
Conexão com a Próxima Aula: Nesta aula, exploramos as negociações sob a ótica das ONGs. Na Aula 26 3 Direito 
Internacional Público como Base para Negociações, aprofundaremos como o arcabouço legal internacional e os 
princípios do Direito Internacional Público fornecem as bases e os limites para negociações em um cenário global, 
um conhecimento essencial para quem atua ou pretende atuar em Relações Internacionais.

Recursos Adicionais

Livro

"Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving In" 
(Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton) 3 Clássico sobre 
negociação baseada em princípios.

Artigo

Pesquise por "Negociação Híbrida e o Futuro do Trabalho" 
em periódicos de gestão 3 Para aprofundar nas tendências 
de negociação digital.

Site

ABONG (Associação Brasileira de ONGs) 3 Para entender o 
panorama jurídico e de atuação das ONGs no Brasil.

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

Próximos Passos para Aprofundamento
Participe de workshops práticos sobre 
negociação

Acompanhe casos reais de advocacia bem-
sucedida

Estude técnicas avançadas de fundraising

Desenvolva suas habilidades de comunicação 
intercultural

Aplicação Prática
Analise negociações de ONGs em notícias 
recentes

Pratique técnicas de escuta ativa em suas 
interações diárias

Identifique oportunidades de parcerias 
multissetoriais

Experimente ferramentas digitais para 
negociação híbrida


