
Aula 34 3 Negociação e Mediação
Bem-vindo à Aula 34 do Curso de Análise de Conflitos Globais! Sabemos que a rotina pode ser exaustiva, mas a 
sua dedicação em aprofundar conhecimentos sobre o cenário mundial é um investimento valioso. Nesta aula, 
vamos desvendar duas ferramentas poderosas para a gestão de conflitos: a negociação e a mediação.

Você já se viu em uma situação onde precisava chegar a um acordo, seja para dividir tarefas em um grupo de 
trabalho, decidir o destino das férias em família ou até mesmo resolver um impasse com um colega? Conflitos são 
parte inerente da vida humana, e a capacidade de gerenciá-los de forma construtiva é uma habilidade essencial, 
tanto no dia a dia quanto no complexo palco das relações internacionais.

Ao final desta aula, você não apenas compreenderá os fundamentos teóricos da negociação e mediação, mas 
também será capaz de identificar diferentes estratégias, reconhecer o papel crucial de um mediador e aplicar 
esses conceitos em cenários práticos, incluindo os desafios dos conflitos contemporâneos. Prepare-se para 
explorar como a comunicação e a busca por soluções podem transformar impasses em oportunidades.

Nesta aula, vamos mergulhar nas estratégias de negociação, diferenciando abordagens como a distributiva e a 
integrativa. Em seguida, exploraremos o universo da mediação, entendendo os tipos e as técnicas que um 
mediador utiliza para facilitar o diálogo. Para solidificar nosso aprendizado, analisaremos um caso histórico 
emblemático: os Acordos de Camp David. Tudo isso será conectado às dinâmicas atuais dos conflitos globais, 
como as guerras híbridas e a geopolítica de recursos.

Pronto para aprofundar sua compreensão sobre como a paz pode ser construída, um acordo por vez?



Negociação: A Busca por Acordos em um 
Mundo Complexo
Imagine que você e um colega de trabalho precisam decidir qual projeto será priorizado, mas ambos acreditam que 
o seu é o mais importante. Ou, em uma escala maior, pense em dois países disputando uma fronteira ou o acesso a 
um recurso natural vital. Em ambos os cenários, a negociação surge como a ferramenta fundamental para tentar 
resolver o impasse sem recorrer a métodos mais drásticos. É a arte de dialogar para alcançar um acordo 
mutuamente aceitável.

A negociação não é apenas sobre "ganhar" ou "perder". Na verdade, ela é um processo dinâmico de comunicação, 
onde as partes buscam conciliar interesses, gerenciar expectativas e, idealmente, construir soluções que atendam 
às suas necessidades. É um jogo de xadrez onde cada movimento é calculado, mas a cooperação pode levar a um 
xeque-mate para o problema, não para o adversário.

Mas como as pessoas negociam? Existem diferentes maneiras de abordar uma mesa de negociações, e a escolha 
da estratégia pode determinar o sucesso ou o fracasso do processo. Compreender essas abordagens é o primeiro 
passo para se tornar um negociador mais eficaz, seja na vida pessoal, profissional ou na análise de conflitos 
globais.

O que é Negociação?
Um processo dinâmico de 
comunicação onde as partes 
buscam conciliar interesses, 
gerenciar expectativas e 
construir soluções que atendam 
às suas necessidades.

Por que Negociar?
Para resolver impasses sem 
recorrer a métodos mais 
drásticos, transformando 
conflitos em oportunidades de 
cooperação.

Quando Negociar?
Em situações de divergência de 
interesses, seja em contextos 
pessoais, profissionais ou nas 
relações internacionais.



Estratégias de Negociação: Distributiva vs. 
Integrativa
Ao sentar-se para negociar, você pode ter em mente que o objetivo é "vencer" a outra parte, ou pode buscar uma 
solução que beneficie a todos. Essas duas mentalidades representam as estratégias fundamentais da negociação: 
a distributiva e a integrativa.

A negociação distributiva, muitas vezes chamada de "negociação de soma zero", é como dividir uma torta. Há 
uma quantidade fixa de recursos, e o ganho de uma parte significa a perda da outra. Pense em um leilão: quanto 
mais um comprador paga, menos dinheiro ele tem, e mais o vendedor ganha. O foco aqui é maximizar o próprio 
ganho, muitas vezes às custas do outro. As partes veem o conflito como uma competição, e a relação futura entre 
elas não é a prioridade. É uma abordagem comum em situações de compra e venda simples, onde o preço é o 
único ou principal ponto de discórdia.

Por outro lado, a negociação integrativa é como tentar fazer a torta crescer, ou até mesmo assar duas tortas. Em 
vez de focar em dividir um recurso fixo, as partes buscam expandir as opções e encontrar soluções criativas que 
atendam aos interesses de ambos. Imagine que você e seu colega precisam de uma laranja. Na negociação 
distributiva, vocês brigariam pela única laranja. Na integrativa, vocês poderiam descobrir que um precisa da casca 
para um bolo e o outro do suco para uma bebida. De repente, a "única laranja" se transforma em dois recursos 
valiosos, e ambos saem satisfeitos. O foco é na colaboração, na construção de valor e na manutenção de um bom 
relacionamento a longo prazo.

A escolha entre uma estratégia e outra depende muito do contexto, dos interesses envolvidos e da importância do 
relacionamento futuro entre as partes. Em conflitos globais, por exemplo, disputas por recursos naturais como a 
água ou minerais raros podem começar com uma mentalidade distributiva, mas a sustentabilidade e a paz a longo 
prazo exigem uma abordagem integrativa.

Negociação Distributiva
"Dividir a torta" - Recursos fixos, soma zero

Negociação Integrativa
"Aumentar a torta" - Criar valor, benefício mútuo



Negociação Distributiva: A Lógica do 
"Ganho-Perda"
Quando falamos em negociação distributiva, estamos nos referindo a um cenário onde os recursos são vistos 
como finitos e fixos. Cada ganho para uma parte é uma perda equivalente para a outra. É a mentalidade de "eu 
ganho, você perde" ou "você ganha, eu perdo". Essa abordagem é frequentemente utilizada em situações onde o 
relacionamento futuro entre as partes não é crucial, ou onde o objetivo principal é extrair o máximo valor de uma 
única transação.

Pense em uma pechincha em um mercado de pulgas. O vendedor quer o preço mais alto, o comprador o mais 
baixo. Cada centavo que o comprador economiza é um centavo a menos para o vendedor. Não há interesse em 
construir uma relação duradoura, apenas em fechar o melhor negócio para si naquele momento. Essa é a essência 
da negociação distributiva: um jogo de soma zero, onde o bolo tem um tamanho fixo e o desafio é conseguir a 
maior fatia.

No contexto de conflitos globais, podemos observar elementos de negociação distributiva em disputas territoriais 
ou na alocação de cotas de pesca em águas internacionais. Cada metro quadrado de terra ou tonelada de peixe 
que um país ganha é, teoricamente, perdido pelo outro. A tensão é alta, e as táticas podem incluir blefes, ameaças 
e a ocultação de informações para fortalecer a própria posição.

Características
Recursos vistos como finitos

Mentalidade de soma zero

Foco no ganho individual

Relação futura não é 
prioridade

Táticas Comuns
Blefes e ameaças

Ocultação de informações

Posições iniciais extremas

Concessões mínimas

Exemplos Globais
Disputas territoriais

Alocação de cotas de pesca

Negociações de preço único

Divisão de recursos limitados



Negociação Integrativa: A Construção de 
Valor Mútuo
Em contraste com a abordagem distributiva, a negociação integrativa busca criar valor para todas as partes 
envolvidas. Em vez de ver o conflito como uma disputa por um recurso fixo, as partes exploram maneiras de 
expandir o "bolo" ou encontrar soluções que atendam a múltiplos interesses simultaneamente. O foco não é 
apenas no que cada um quer, mas no porquê cada um quer.

Imagine a situação de dois irmãos brigando por uma única laranja. Na abordagem distributiva, eles a dividiriam ao 
meio. Na integrativa, um mediador poderia perguntar: "Por que você quer a laranja?". Um irmão responde: "Quero a 
casca para fazer um bolo". O outro: "Quero o suco para beber". De repente, a "única laranja" pode ser descascada, 
e ambos os irmãos obtêm o que precisam, sem que um perca para o outro. Isso é criar valor.

No cenário internacional, a negociação integrativa é crucial para resolver questões complexas como as mudanças 
climáticas, a gestão de bacias hidrográficas transfronteiriças ou a cooperação em segurança cibernética. Nessas 
situações, não há uma solução simples de "ganha-perde". A colaboração e a busca por soluções inovadoras são 
as únicas formas de garantir benefícios sustentáveis para todos. Por exemplo, em disputas por recursos hídricos, 
em vez de brigar por cotas de água, países podem negociar investimentos conjuntos em tecnologias de 
dessalinização ou em sistemas de irrigação mais eficientes, aumentando a disponibilidade para todos.

Essa abordagem exige criatividade, comunicação aberta, escuta ativa e uma disposição genuína para entender as 
necessidades e interesses da outra parte. É um processo que visa construir relacionamentos duradouros e 
soluções robustas.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Negociação Distributiva Preço, recursos fixos, 
transações pontuais

Competição, soma zero Comprar um carro 
usado, disputa por um 
pedaço de terra

Negociação Integrativa Interesses múltiplos, 
relacionamento 
duradouro

Colaboração, criação 
de valor

Acordo de paz, parceria 
empresarial, gestão de 
recursos 
compartilhados



O Papel Crucial do Mediador: Quando a 
Ajuda Externa é Essencial
Nem toda negociação é bem-sucedida. Às vezes, as partes estão tão presas em suas posições ou a relação está 
tão desgastada que o diálogo direto se torna impossível. É nesse ponto que entra uma figura externa e imparcial: o 
mediador. O mediador não é um juiz que impõe uma decisão, nem um árbitro que decide quem está certo. Em vez 
disso, ele é um facilitador, um catalisador que ajuda as partes a se comunicarem, a entenderem os interesses umas 
das outras e a explorarem possíveis soluções.

Pense no mediador como um maestro em uma orquestra. Ele não toca nenhum instrumento, mas coordena os 
músicos, garante que a harmonia seja mantida e que a melodia flua. Sem ele, a orquestra pode se perder em 
dissonâncias. Da mesma forma, em um conflito, o mediador cria um ambiente seguro para o diálogo, gerencia as 
emoções, esclarece mal-entendidos e ajuda as partes a focar nos interesses em vez das posições.

A presença de um mediador é particularmente valiosa em conflitos complexos, como aqueles que envolvem atores 
não estatais ou disputas geopolíticas de recursos naturais, onde a desconfiança é profunda e as emoções estão à 
flor da pele. Ele pode trazer uma nova perspectiva, ajudar a reestruturar a conversa e até mesmo introduzir novas 
ideias que as partes, por si só, não conseguiriam enxergar.

Ponte de Comunicação
O mediador estabelece canais de 
diálogo quando a comunicação 
direta está bloqueada, facilitando a 
troca de informações e 
perspectivas.

Ambiente Seguro
Cria um espaço neutro onde as 
partes podem expressar 
preocupações e interesses sem 
medo de julgamento ou represálias.

Clarificador de Interesses
Ajuda as partes a identificarem seus 
verdadeiros interesses, indo além 
das posições declaradas para 
encontrar pontos de convergência.



Tipos de Mediação: Abordagens para Cada 
Conflito
Assim como existem diferentes estilos de negociação, há também diversas abordagens para a mediação, cada 
uma com suas particularidades e focos. A escolha do tipo de mediação depende da natureza do conflito, dos 
objetivos das partes e do grau de intervenção desejado pelo mediador.

A mediação facilitativa é a mais comum e se alinha à ideia do mediador como um "maestro". Aqui, o mediador não 
oferece opiniões, não avalia a justiça das propostas e não sugere soluções. Seu papel é estritamente o de 
gerenciar o processo de comunicação, ajudando as partes a se ouvirem, a identificarem seus próprios interesses e 
a gerarem suas próprias soluções. Ele faz perguntas abertas, resume pontos, valida sentimentos e garante que a 
conversa seja produtiva. É como um guia de montanha que mostra o caminho, mas deixa os alpinistas escalarem 
por conta própria.

Já a mediação avaliativa é um pouco diferente. Nesse modelo, o mediador, que geralmente possui expertise na 
área do conflito (como um advogado em disputas legais), pode oferecer opiniões sobre a força e a fraqueza dos 
argumentos de cada parte, prever resultados de um possível litígio e até mesmo sugerir termos de acordo. Ele 
ainda não impõe uma decisão, mas sua influência é maior, pois ele "avalia" as posições. É como um consultor que, 
além de guiar, oferece conselhos técnicos.

Por fim, a mediação transformativa foca menos na resolução do problema em si e mais na transformação do 
relacionamento entre as partes. O objetivo é empoderar os indivíduos, ajudando-os a se reconhecerem 
mutuamente e a se tornarem mais capazes de lidar com futuros conflitos. O mediador busca fortalecer a 
capacidade das partes de se comunicarem e de entenderem as perspectivas umas das outras. É uma abordagem 
mais profunda, que visa mudar a dinâmica interpessoal, e é particularmente útil em conflitos de longo prazo onde o 
relacionamento é fundamental.

Mediação Facilitativa
O mediador como guia do 

processo

Não oferece opiniões

Foca na comunicação

Partes geram soluções

Mediação Avaliativa
O mediador como especialista

Avalia argumentos

Prevê resultados

Sugere termos

Mediação Transformativa
O mediador como agente de 
mudança

Foca no relacionamento

Empodera as partes

Visa mudança duradoura



Técnicas de Mediação: Ferramentas para o 
Diálogo
Um mediador eficaz possui um arsenal de técnicas para desarmar tensões, clarear a comunicação e impulsionar as 
partes em direção a um acordo. Essas técnicas são aplicadas com sensibilidade e no momento certo, como um 
cirurgião que escolhe a ferramenta exata para cada etapa da operação.

Uma das técnicas mais fundamentais é a escuta ativa. Não se trata apenas de ouvir as palavras, mas de 
compreender a mensagem completa, incluindo as emoções e os interesses subjacentes. O mediador demonstra 
que está ouvindo através de parafraseamento ("Se eu entendi bem, você está dizendo que..."), resumos e 
validação de sentimentos ("Percebo que isso é frustrante para você"). Isso ajuda as partes a se sentirem 
compreendidas e a reduzir a defensividade.

Outra técnica poderosa é o reframe (recontextualização ou reenquadramento). Muitas vezes, as partes expressam 
suas posições de forma negativa ou acusatória. O mediador pode "reemoldurar" essas declarações em termos 
mais neutros e construtivos, focando nos interesses em vez das acusações. Por exemplo, se uma parte diz "Eles 
são irresponsáveis e nunca cumprem o que prometem!", o mediador pode reframe para "Parece que a confiança 
na entrega de resultados é uma preocupação importante para você". Isso muda o foco da culpa para a 
necessidade.

O brainstorming de soluções é essencial quando as partes estão presas em um impasse. O mediador encoraja a 
geração de um grande número de ideias, sem julgamento inicial, para que as partes possam pensar "fora da caixa". 
Depois, essas ideias são avaliadas. A realidade testing (teste de realidade) é outra técnica crucial, onde o 
mediador ajuda as partes a avaliar a viabilidade e as consequências de suas propostas ou de não chegar a um 
acordo. "O que aconteceria se vocês não chegassem a um consenso hoje?" ou "Como essa proposta funcionaria 
na prática?" são perguntas que estimulam a reflexão.

Essas técnicas, quando combinadas, permitem ao mediador navegar por águas turbulentas, transformando o 
conflito de um campo de batalha em um espaço de construção.

Escuta Ativa
Compreender a mensagem completa, incluindo 
emoções e interesses subjacentes.

Exemplo: "Se entendi bem, você está preocupado 
com..."

Reframe (Reenquadramento)
Transformar declarações negativas em termos 
construtivos, focando nos interesses.

Exemplo: De "Eles são irresponsáveis" para "A 
confiabilidade é importante para você".

Brainstorming
Gerar múltiplas ideias sem julgamento inicial para 
encontrar soluções criativas.

Exemplo: "Vamos listar todas as possibilidades, sem 
avaliar agora."

Teste de Realidade
Avaliar a viabilidade das propostas e as 
consequências de não chegar a um acordo.

Exemplo: "Como essa solução funcionaria na 
prática?"



O Mediador em Ação: Habilidades 
Essenciais e Desafios Modernos
Ser um mediador vai muito além de conhecer técnicas; exige um conjunto robusto de habilidades interpessoais e 
uma postura ética inabalável. A neutralidade e a imparcialidade são a base da credibilidade de um mediador. Ele 
não pode tomar partido, nem ter interesse no resultado final, apenas no processo justo.

A comunicação eficaz é a espinha dorsal do trabalho do mediador. Isso inclui não só a escuta ativa e o reframe, 
mas também a capacidade de fazer perguntas poderosas, de se expressar de forma clara e concisa, e de adaptar 
sua linguagem ao público. A inteligência emocional é igualmente vital. Conflitos são carregados de emoções, e o 
mediador precisa ser capaz de reconhecer, validar e gerenciar essas emoções, tanto as suas quanto as das partes, 
sem se deixar levar por elas.

Em um mundo cada vez mais conectado e complexo, o mediador enfrenta novos desafios. A ascensão de conflitos 
híbridos, que mesclam táticas convencionais, irregulares e ciberguerra, exige que o mediador compreenda as 
múltiplas dimensões do conflito e as diferentes lógicas dos atores envolvidos, incluindo atores não estatais como 
milícias ou corporações. A geopolítica de recursos naturais, com disputas por água, minerais raros e energia, 
adiciona camadas de complexidade, pois os interesses são vitais e muitas vezes transnacionais.

Além disso, o impacto da tecnologia é uma faca de dois gumes. Enquanto ferramentas digitais podem facilitar a 
mediação à distância (online dispute resolution), a desinformação e as redes sociais podem polarizar ainda mais as 
partes, tornando o ambiente de negociação mais volátil. O mediador moderno precisa estar ciente dessas 
dinâmicas e ser capaz de adaptar suas estratégias para lidar com elas.

Habilidades Essenciais

Neutralidade e imparcialidade

Comunicação eficaz

Inteligência emocional

Pensamento criativo

Adaptabilidade

Paciência e persistência

Desafios Modernos

Conflitos híbridos

Atores não estatais

Geopolítica de recursos

Impacto da tecnologia

Desinformação

Polarização social

Mediação em Conflitos 
Híbridos
Exige compreensão de táticas 
convencionais, irregulares e 
ciberguerra, além de 
capacidade para navegar entre 
diferentes lógicas de atores 
estatais e não estatais.

Mediação em Disputas 
por Recursos
Requer conhecimento técnico 
sobre recursos naturais e 
capacidade de encontrar 
soluções que garantam acesso 
equitativo e sustentável para 
todas as partes.

Mediação Digital
Utiliza ferramentas online para 
facilitar o diálogo à distância, 
mas precisa lidar com os 
desafios da comunicação 
virtual e da desinformação.



Estudo de Caso: Os Acordos de Camp David 
3 Uma Lição em Negociação e Mediação
Para ilustrar o poder da negociação e mediação em um cenário de alta complexidade, vamos revisitar um marco 
histórico: os Acordos de Camp David, assinados em 17 de setembro de 1978. Este evento representou um avanço 
monumental na busca pela paz no Oriente Médio, resultando em um tratado de paz entre Egito e Israel, nações que 
estavam em estado de guerra desde 1948.

O contexto era de profunda desconfiança e hostilidade. Egito, liderado pelo Presidente Anwar Sadat, e Israel, sob o 
Primeiro-Ministro Menachem Begin, tinham um histórico de conflitos armados. A iniciativa de paz partiu de Sadat, 
que fez uma visita histórica a Jerusalém em 1977. No entanto, as negociações diretas eram extremamente difíceis, 
dadas as posições intransigentes e a carga emocional de décadas de guerra.

Foi nesse cenário que o Presidente dos Estados Unidos, Jimmy Carter, assumiu o papel de mediador. Ele convidou 
Sadat e Begin para um encontro secreto e prolongado em Camp David, a residência de campo presidencial nos 
EUA. Durante 13 dias de intensas e exaustivas negociações, Carter atuou incansavelmente como facilitador, 
mediador e, em alguns momentos, como um "avaliador" sutil, ajudando as partes a superar impasses.

11948-1973
Múltiplos conflitos armados entre Egito e 

Israel, incluindo a Guerra dos Seis Dias (1967) 
e a Guerra do Yom Kippur (1973). 2 Novembro 1977

Visita histórica de Anwar Sadat a Jerusalém, 
sinalizando disposição para negociar a paz.

3Setembro 1978
13 dias de intensas negociações em Camp 

David, mediadas pelo Presidente Jimmy 
Carter. 4 17 de Setembro 1978

Assinatura dos Acordos de Camp David, 
estabelecendo o quadro para a paz.

5Março 1979
Assinatura do Tratado de Paz Egito-Israel, com 

a retirada israelense do Sinai.



Os Acordos de Camp David: A Mediação em 
Detalhes
A mediação de Jimmy Carter em Camp David é um exemplo clássico de como um terceiro imparcial pode ser 
decisivo. Carter não apenas facilitou a comunicação, mas também empregou diversas técnicas de mediação. Ele 
manteve as partes separadas em muitos momentos, realizando "shuttle diplomacy" (diplomacia de vaivém), 
levando propostas e contrapropostas de um lado para o outro. Isso permitiu que as partes expressassem suas 
frustrações e preocupações de forma mais aberta, sem a presença direta do "adversário".

Carter também utilizou a técnica de teste de realidade, confrontando Sadat e Begin com as consequências de um 
fracasso nas negociações. Ele apelou para o legado histórico que poderiam construir e para o sofrimento que a 
continuidade do conflito traria. Além disso, ele foi mestre em reframe, transformando demandas aparentemente 
irreconciliáveis em interesses negociáveis. Por exemplo, a questão da soberania sobre o Sinai, ocupado por Israel, 
foi reemoldurada para a segurança de Israel e a retirada gradual, com garantias.

O resultado foram dois acordos: o "Quadro para a Paz no Oriente Médio", que estabelecia princípios para uma paz 
abrangente, incluindo a questão palestina, e o "Quadro para a Conclusão de um Tratado de Paz entre Egito e 
Israel". Este último levou ao Tratado de Paz Egito-Israel em 1979, com a retirada israelense do Sinai e o 
estabelecimento de relações diplomáticas plenas.

Os Acordos de Camp David demonstram que, mesmo nos conflitos mais enraizados, a negociação integrativa, 
facilitada por uma mediação hábil, pode levar a resultados transformadores. A capacidade de Carter de construir 
confiança, gerenciar as emoções e focar nos interesses subjacentes foi crucial. Este caso nos lembra que, mesmo 
em um cenário de geopolítica de recursos e conflitos complexos, a diplomacia e a busca por soluções pacíficas 
são sempre possíveis.

Diplomacia de Vaivém
Carter atuou como mensageiro 
entre as partes, permitindo 
expressão de frustrações sem 
confronto direto.

Teste de Realidade
Confrontou os líderes com as 
consequências do fracasso e 
apelou para o legado histórico.

Reframe Estratégico
Transformou a questão da 
soberania do Sinai em termos de 
segurança e retirada gradual.

Resultados Concretos

Os Acordos de Camp David levaram ao primeiro tratado de paz entre Israel e um país árabe, 
demonstrando o poder da mediação em conflitos aparentemente intratáveis. O Egito recuperou o Sinai, 
Israel garantiu sua segurança, e ambos estabeleceram relações diplomáticas plenas.



Consolidação do Aprendizado: Negociação 
e Mediação em Foco
Chegamos ao fim de nossa jornada sobre negociação e mediação. Vimos que a negociação é um processo 
essencial para resolver conflitos, com duas estratégias principais: a distributiva, focada na divisão de um recurso 
fixo, e a integrativa, que busca criar valor e expandir as opções para benefício mútuo. A escolha entre elas 
depende do contexto e da importância do relacionamento.

Quando o diálogo direto se torna inviável, a mediação surge como uma ponte. O mediador, uma figura imparcial, 
facilita a comunicação e ajuda as partes a encontrar soluções, sem impor decisões. Exploramos os tipos de 
mediação 3 facilitativa, avaliativa e transformativa 3 e as técnicas que um mediador utiliza, como escuta ativa, 
reframe e brainstorming. O caso dos Acordos de Camp David ilustrou vividamente como a mediação pode ser 
decisiva em conflitos de alta complexidade, transformando a história.

Em Prática

1

Identifique a Natureza 
do Conflito
Ao enfrentar um conflito, 
identifique se os recursos são 
fixos (distributiva) ou se há 
espaço para criar valor 
(integrativa).

2

Pratique a Escuta Ativa
Ouça para entender, não 
apenas para responder. 
Demonstre compreensão 
através de parafraseamento e 
validação.

3

Foque nos Interesses, 
Não nas Posições
Em vez de focar em "o que eu 
quero", pense "por que eu 
quero" e tente entender o 
"porquê" do outro.

4

Busque Soluções Criativas
Seja criativo na busca por soluções, pensando em 
alternativas que beneficiem a todos.

5

Reconheça o Valor da Mediação
Reconheça o valor de um terceiro imparcial quando 
as negociações diretas estiverem estagnadas.



Autoavaliação
1. Qual das seguintes características melhor descreve a negociação integrativa?

a) Foco na maximização do ganho individual, com 
recursos fixos.

b) Busca por soluções criativas que expandam o 
valor para todas as partes.

c) Abordagem de soma zero, onde o ganho de um é 
a perda do outro.

d) Priorização da imposição de uma decisão por um 
terceiro.

2. Em um cenário de mediação facilitativa, qual é o papel principal do mediador?

a) Avaliar a força dos argumentos de cada parte e 
sugerir soluções.

b) Impor uma decisão final para resolver o conflito.

c) Gerenciar o processo de comunicação e ajudar 
as partes a gerar suas próprias soluções.

d) Tomar partido da parte mais fraca para equilibrar 
a negociação.

3. Os Acordos de Camp David são um exemplo notável de:

a) Negociação puramente distributiva, sem 
intervenção externa.

b) Conflito resolvido exclusivamente por arbitragem 
internacional.

c) Mediação bem-sucedida que levou a um tratado 
de paz.

d) Um conflito híbrido sem solução diplomática.

4. Qual das seguintes técnicas é utilizada por um mediador para reformular declarações negativas ou acusatórias 
em termos mais neutros e construtivos?

a) Brainstorming. b) Escuta ativa.

c) Teste de realidade. d) Reframe.

5. Explique a diferença fundamental entre a negociação distributiva e a integrativa, e cite um exemplo de conflito 
global onde a abordagem integrativa seria mais eficaz.



Gabarito
1. b) Busca por soluções criativas que expandam o valor para todas as partes.

2. c) Gerenciar o processo de comunicação e ajudar as partes a gerar suas próprias soluções.

3. c) Mediação bem-sucedida que levou a um tratado de paz.

4. d) Reframe.

5. A negociação distributiva é um jogo de soma zero, onde o ganho de uma parte significa a perda da outra, 
focando na divisão de um recurso fixo (ex: disputa por um pedaço de terra). Já a negociação integrativa busca 
criar valor e expandir as opções para que todas as partes se beneficiem, focando nos interesses subjacentes (ex: 
gestão de bacias hidrográficas transfronteiriças, onde países podem colaborar em tecnologias de irrigação ou 
dessalinização para aumentar a disponibilidade de água para todos, em vez de apenas brigar por cotas).

2
Estratégias de 

Negociação
Distributiva e Integrativa

3
Tipos de Mediação
Facilitativa, Avaliativa e 

Transformativa

4
Técnicas Principais

Escuta Ativa, Reframe, 
Brainstorming e Teste de 

Realidade

13
Dias de Negociação

Em Camp David para 
alcançar os acordos 

históricos

Dica de Estudo

Ao revisar este conteúdo, tente identificar situações do seu dia a dia onde você poderia aplicar os 
conceitos de negociação integrativa e as técnicas de mediação. A prática é fundamental para 
desenvolver essas habilidades!



Conexão com a Próxima Aula
Na próxima aula, aprofundaremos ainda mais a compreensão sobre a resolução pacífica de controvérsias, 
explorando a Aula 35 3 Diplomacia e a Solução Pacífica de Controvérsias. Veremos como a negociação e a 
mediação se encaixam no arcabouço mais amplo da diplomacia e de outros mecanismos internacionais para a 
manutenção da paz e segurança globais.

Recursos Adicionais

Livro
"Getting to Yes: Negotiating 
Agreement Without Giving In" 
por Roger Fisher, William Ury e 
Bruce Patton (clássico sobre 
negociação integrativa).

Artigo
Pesquise sobre "Online Dispute 
Resolution (ODR)" para 
entender o impacto da 
tecnologia na mediação.

Documentário
"The Human Factor" (2019) 3 
explora os bastidores das 
negociações de paz no Oriente 
Médio, incluindo Camp David.

NOTA IMPORTANTE

As informações sobre estratégias e técnicas de negociação e mediação nesta aula são conceitos gerais e 
estão atualizadas até 2025. A aplicação prática pode variar conforme o contexto cultural, legal e político 
específico de cada situação. Consulte sempre fontes especializadas e adaptadas à sua área de atuação.


