
Aula 42 3 O Jogo de Xadrez Geopolítico: 
Desvendando o Acordo Nuclear com o Irã
Olá, futuro especialista em negociações! Imagine que você está no final de um longo dia, sua mente cansada, mas 
com aquela centelha de ambição que o fez buscar este curso. Você sabe que o sucesso profissional, seja em uma 
empresa multinacional ou em uma carreira pública, depende da sua capacidade de navegar em situações 
complexas. A aula de hoje não é sobre teoria distante; é um mergulho em uma das negociações mais intrincadas e 
de alto risco da história recente. Vamos decodificar o Acordo Nuclear com o Irã, conhecido como JCPOA.

Nosso objetivo aqui não é apenas memorizar datas ou nomes de diplomatas. É entender a mecânica por trás do 
acordo. Ao final destes 90 minutos, você será capaz de dissecar os interesses ocultos por trás das posições 
públicas de um negociador, avaliar como a pressão econômica pode ser usada para forçar uma negociação e 
compreender por que, às vezes, uma mesa com muitos jogadores é mais eficaz do que um duelo um contra um. 
Veremos como essa negociação histórica foi um verdadeiro laboratório para as tendências que hoje dominam o 
cenário, da diplomacia híbrida à análise de dados.

Esta aula funcionará como um mapa. Começaremos explorando o cenário tenso que quase levou a um conflito 
armado no Oriente Médio. Em seguida, identificaremos cada um dos "jogadores" deste xadrez global, entendendo 
suas motivações e estratégias. Por fim, vamos extrair as lições mais valiosas desse processo, mostrando como os 
princípios usados para evitar uma guerra nuclear podem ser aplicados em suas próprias negociações. Vamos 
começar essa jornada.



O Cenário Antes da Tempestade: Uma 
Panela de Pressão Global
Toda grande negociação começa com um problema, muitas vezes um problema que parece insolúvel. No início dos 
anos 2000, a comunidade internacional observava com crescente alarme o avanço do programa nuclear do Irã. 
Para Teerã, era uma questão de soberania e direito ao desenvolvimento de tecnologia para fins pacíficos, como a 
geração de energia. Para as potências ocidentais e seus aliados regionais, como Israel e Arábia Saudita, a imagem 
era outra: a de um país buscando secretamente a capacidade de construir armas nucleares, o que desestabilizaria 
toda a balança de poder no Oriente Médio.

Essa desconfiança mútua criou uma atmosfera de crise permanente. Pense nisso como uma panela de pressão em 
fogo alto, com o apito soando cada vez mais estridente. As Nações Unidas, lideradas pelos Estados Unidos e pela 
União Europeia, impuseram rodadas sucessivas de sanções econômicas devastadoras, que visavam isolar o Irã e 
sufocar sua economia. Ameaças de ataques militares preventivos eram uma possibilidade real e constante. O 
problema, portanto, era claro e perigoso: como desarmar essa "bomba-relógio" diplomática sem que ela 
explodisse em um conflito armado de consequências imprevisíveis?

Posição do Irã
Direito soberano ao 
desenvolvimento tecnológico

Programa nuclear para fins 
pacíficos

Resistência contra pressão 
internacional

Posição do Ocidente
Suspeita de programa 
nuclear militar

Preocupação com 
desestabilização regional

Imposição de sanções 
econômicas severas

Cenário Resultante
Crise diplomática 
permanente

Economia iraniana sufocada

Ameaça constante de 
conflito militar

A situação parecia um beco sem saída. De um lado, uma nação orgulhosa e irredutível em seu direito de 
desenvolver tecnologia. Do outro, um bloco de países poderosos determinados a impedir o que viam como uma 
ameaça existencial. Qualquer solução exigiria mais do que simples conversas; exigiria uma arquitetura de 
negociação robusta o suficiente para lidar com décadas de hostilidade, informações técnicas complexas e um jogo 
de interesses geopolíticos que se estendia por todo o globo. É nesse ponto crítico que nossa história começa.



Quem Estava na Mesa? Atores, Interesses e 
o Jogo Oculto
Quando uma negociação dessa magnitude se inicia, a primeira pergunta que devemos fazer é: quem são os 
jogadores e o que eles realmente querem? É um erro comum focar apenas no que eles dizem publicamente. Um 
bom negociador, assim como um bom jogador de pôquer, sabe que as verdadeiras intenções raramente estão 
expostas na mesa. O Acordo com o Irã foi negociado por um grupo conhecido como P5+1 (os cinco membros 
permanentes do Conselho de Segurança da ONU 3 EUA, Reino Unido, França, Rússia, China 3 mais a Alemanha) e 
o próprio Irã.

Imagine o P5+1 não como um bloco monolítico, mas como o conselho de administração de uma grande corporação 
tentando gerenciar uma aquisição hostil. Os Estados Unidos e a Europa eram como o departamento de segurança 
e risco, focados primariamente em impedir a proliferação nuclear. A Rússia e a China, por outro lado, se 
assemelhavam ao departamento comercial, com fortes laços econômicos com o Irã e um interesse em 
contrabalancear a influência americana. Embora todos concordassem que um Irã nuclear era indesejável, seus 
interesses secundários divergiam, o que adicionava uma camada extra de complexidade à negociação interna do 
grupo.

Do outro lado da mesa, o Irã também tinha uma complexa agenda interna. Sua posição pública era clara: "Temos o 
direito soberano de enriquecer urânio". No entanto, seu interesse subjacente era muito mais profundo: a 
sobrevivência do regime, o alívio das sanções que paralisavam sua economia e a reafirmação de seu status como 
uma potência regional. Entender essa diferença crucial entre a "posição" (o que eu digo que quero) e o "interesse" 
(por que eu quero) foi a chave que permitiu aos negociadores, após anos de impasse, finalmente começar a 
desenhar os contornos de um possível acordo.

EUA
Impedir proliferação nuclear e 

manter influência regional

Europa
Segurança regional e potencial 
mercado comercial

Rússia
Laços econômicos e 
contrabalançar influência 
americana

China
Acesso a recursos energéticos e 
parceria estratégica

Irã
Alívio de sanções e reconhecimento 

como potência regional



A Estratégia Dupla: O Bastão e a Cenoura da 
Diplomacia
Como se convence um adversário a ceder em algo que ele considera um direito soberano? A resposta no caso do 
Irã foi uma aplicação clássica e poderosa da diplomacia coercitiva, uma estratégia que combina pressão intensa 
(o bastão) com a oferta de um caminho positivo para a resolução (a cenoura). É uma tática arriscada; muita 
pressão pode levar ao colapso total das conversas, enquanto pouca pressão pode não gerar o incentivo 
necessário para a mudança.

O "bastão" foi uma das mais abrangentes campanhas de sanções econômicas da história moderna. Pense nisso 
não como uma simples multa, mas como um bloqueio financeiro e comercial quase total. Empresas iranianas foram 
cortadas do sistema bancário global, a exportação de petróleo (sua principal fonte de renda) foi drasticamente 
reduzida e o acesso a tecnologias e investimentos estrangeiros foi congelado. O objetivo era claro: tornar o custo 
de manter o programa nuclear sem um acordo tão doloroso que a negociação se tornasse a alternativa mais 
atraente para o governo iraniano.

Mas a pressão por si só não seria suficiente. A "cenoura" era a promessa de que, em troca de limitações 
verificáveis e de longo prazo ao seu programa nuclear, todas essas sanções seriam suspensas. Isso representava 
a reintegração do Irã na economia global, a liberação de bilhões de dólares em ativos congelados e a normalização 
de suas relações comerciais. Essa dualidade criou o espaço para a negociação. O bastão tornou o status quo 
insustentável para o Irã, enquanto a cenoura oferecia uma visão de um futuro próspero e estável, tornando o 
acordo não uma rendição, mas uma escolha estratégica.

Pressão Econômica
Sanções severas contra o sistema 
bancário, exportações de 
petróleo e comércio internacional

Negociação Estratégica
Conversas multilaterais 
oferecendo um caminho para 
resolução do impasse

Incentivos Econômicos
Promessa de alívio das sanções, 
liberação de ativos congelados e 
reintegração à economia global



O Palco Multilateral: Mais Jogadores, Mais 
Força
Uma pergunta natural que surge é: por que envolver tantos países? Não teria sido mais simples uma negociação 
direta entre os Estados Unidos e o Irã? A resposta está no poder e na legitimidade da negociação multilateral. 
Quando você enfrenta um desafio global, como a proliferação nuclear, agir sozinho pode ser visto como uma 
imposição de vontade, enquanto agir em conjunto cria uma frente unida que é muito mais difícil de ser ignorada ou 
desafiada.

Pense na diferença entre um único credor tentando cobrar uma 
dívida e um sindicato de todos os principais bancos agindo em 
conjunto. A pressão do sindicato é imensamente maior. No caso do 
JCPOA, a presença de Rússia e China foi fundamental. Sem o 
apoio deles, as sanções da ONU não teriam sido tão eficazes, e o 
Irã poderia ter encontrado rotas de escape econômicas. Ao trazê-
los para a mesa, o P5+1 garantiu que a pressão fosse global e que 
o acordo final tivesse o selo de aprovação de todas as principais 
potências mundiais, conferindo-lhe uma legitimidade que nenhuma 
nação sozinha poderia oferecer.

Legitimidade 
Internacional
O formato P5+1 conferiu ao 
acordo o respaldo das 
principais potências mundiais, 
dificultando sua rejeição pelo 
Irã.

Pressão Coordenada
A união de países com 
diferentes relações com o Irã 
criou um cerco diplomático e 
econômico muito mais eficaz 
do que ações unilaterais.

Responsabilidade 
Compartilhada
A implementação e verificação 
do acordo tornaram-se uma 
responsabilidade coletiva, não 
apenas um "problema 
americano".

Além disso, o formato multilateral distribui o ônus da implementação e da verificação. O acordo não se tornou um 
"problema americano", mas uma responsabilidade compartilhada pela comunidade internacional. Isso também cria 
uma rede de segurança diplomática. Se uma das partes ameaçasse abandonar o acordo, as outras poderiam atuar 
como mediadoras ou aplicar pressão para manter o pacto vivo. O palco multilateral, portanto, não foi apenas um 
cenário, mas uma ferramenta estratégica essencial para construir um acordo robusto e com respaldo global.



Construindo Pontes Sobre o Abismo: A 
Busca pela ZOPA
Negociadores experientes sabem que o sucesso não depende de forçar o outro lado a aceitar seus termos, mas de 
encontrar um terreno comum onde os interesses de ambos possam ser, pelo menos parcialmente, satisfeitos. Esse 
terreno comum é conhecido como a Zona de Possível Acordo (ZOPA). Em negociações simples, como a compra 
de um carro, a ZOPA é a faixa de preço entre o mínimo que o vendedor aceita e o máximo que o comprador está 
disposto a pagar. Em geopolítica, ela é infinitamente mais complexa, envolvendo segurança, economia e orgulho 
nacional.

No início, a ZOPA do acordo nuclear parecia inexistente. O Irã queria enriquecimento ilimitado e alívio total das 
sanções. O Ocidente queria zero enriquecimento. Eram posições mutuamente exclusivas. A genialidade da 
negociação foi expandir a ZOPA ao redefinir o problema. Em vez de focar na existência do programa nuclear, eles 
focaram na sua natureza e transparência. A pergunta mudou de "Podemos eliminar o programa?" para "Podemos 
garantir que o programa seja exclusivamente pacífico?".

Redefinição do Problema
De "eliminar o programa nuclear" 
para "garantir que o programa 
seja exclusivamente pacífico"

Concessão do P5+1
Aceitação de um programa de 
enriquecimento limitado e 
supervisionado

Concessão do Irã
Aceitação de limites rigorosos e 
um regime de inspeções sem 
precedentes

Essa mudança de perspectiva abriu um novo universo de possibilidades. O Irã poderia manter um programa de 
enriquecimento limitado e supervisionado (atendendo ao seu interesse de soberania e avanço tecnológico), em 
troca do alívio das sanções (atendendo à sua necessidade econômica desesperada). As potências do P5+1, por 
sua vez, aceitariam esse enriquecimento limitado, desde que tivessem um regime de inspeções e monitoramento 
sem precedentes, garantindo que qualquer desvio para fins militares fosse detectado com meses de antecedência 
(atendendo ao seu interesse de segurança). A ZOPA foi, assim, cuidadosamente construída não a partir das 
posições iniciais, mas a partir dos interesses fundamentais de cada lado.



A Negociação Híbrida em um Mundo Pré-
Pandemia
Hoje, em 2025, falamos constantemente em Negociação Híbrida, combinando o presencial com o virtual. Embora 
o JCPOA tenha sido negociado antes da popularização massiva de plataformas como Zoom ou Teams, ele foi um 
precursor dessa tendência. O processo não se resumiu apenas às famosas fotos de diplomatas reunidos em 
grandes salões de hotéis em Viena ou Genebra. Uma imensa parte do trabalho foi realizada longe dos holofotes, 
usando uma combinação de canais de comunicação.

Pense no processo como a produção de um grande 
filme. As cenas principais, com todos os atores, são 
filmadas no set (as reuniões formais em Viena). No 
entanto, há um trabalho incansável nos bastidores. 
Diretores e produtores (os principais diplomatas) têm 
conversas paralelas e informais. Equipes técnicas 
(especialistas nucleares e advogados) trocam 
documentos e análises detalhadas por meio de canais 
de comunicação seguros. Houve até mesmo "testes 
de cena" secretos 3 as negociações bilaterais e 
sigilosas entre EUA e Irã, em Omã, que pavimentaram 
o caminho para o acordo multilateral.

1

Canais Formais
Reuniões oficiais em Viena e Genebra 

com todos os representantes do P5+1 e 
Irã

2

Canais Informais
Conversas paralelas entre diplomatas 

durante caminhadas ou jantares

3

Canais Técnicos
Troca de documentos e análises entre 

especialistas nucleares e jurídicos

4

Canais Secretos
Negociações bilaterais sigilosas entre 

EUA e Irã em Omã

Essa abordagem em múltiplas camadas foi crucial. As reuniões formais serviam para solidificar consensos e 
anunciar progressos. Os canais informais e as conversas paralelas eram onde a confiança era construída, onde as 
"linhas vermelhas" eram testadas sem o risco de um colapso público e onde as soluções criativas eram 
esboçadas. Essa fluidez entre o formal e o informal, o público e o secreto, o presencial e a comunicação à 
distância, é a essência do que hoje chamamos de negociação híbrida, demonstrando que a flexibilidade no 
processo é tão importante quanto a substância do que está sendo negociado.



Inteligência de Dados: A Batalha Invisível da 
Informação
A tendência da Data-Driven Negotiation parece algo saído de um filme de ficção científica, com algoritmos 
prevendo o movimento do oponente. No caso do JCPOA, embora a IA não estivesse na vanguarda, o princípio de 
usar dados massivos para informar a estratégia foi absolutamente central. A negociação não foi apenas um debate 
diplomático; foi uma batalha de informações técnicas, onde cada afirmação precisava ser respaldada por dados 
verificáveis.

Imagine duas equipes de engenheiros debatendo a planta de uma ponte. A discussão não se baseia em opiniões, 
mas em cálculos de estresse, análise de materiais e modelos de fluxo. De forma análoga, as agências de 
inteligência e os especialistas nucleares do P5+1 passavam meses analisando dados sobre o número de 
centrífugas do Irã, seus estoques de urânio enriquecido e os possíveis "caminhos" para a construção de uma 
arma. Eles usaram esses dados para modelar "breakout times" 3 o tempo que o Irã levaria para produzir material 
físsil suficiente para uma bomba.

19.000
Centrífugas

Número de centrífugas 
que o Irã possuía antes do 

acordo

6.104
Limite JCPOA

Número máximo de 
centrífugas permitidas 

pelo acordo

1 ano
Breakout Time

Tempo estimado para o Irã 
produzir material para uma 

bomba após o acordo

2-3&
Breakout Anterior

Tempo estimado antes do 
acordo

Essa análise de dados foi a espinha dorsal da posição do P5+1. Ela permitiu que eles definissem com precisão os 
limites técnicos que precisavam ser impostos ao programa iraniano para garantir a segurança. Para o Irã, 
significava que eles não podiam simplesmente fazer promessas vagas; eles precisavam fornecer dados e acesso 
que comprovassem suas intenções pacíficas. O acordo final, com seus anexos técnicos extremamente detalhados 
sobre níveis de enriquecimento, tipos de centrífugas e protocolos de monitoramento, é um testemunho do poder 
da negociação guiada por dados, onde a confiança é construída não apenas na palavra, mas na evidência.



O Fator Humano: Quando a Confiança 
Supera a Técnica
Em meio a discussões sobre centrífugas e sanções, é fácil esquecer que negociações são conduzidas por 
pessoas. A tendência de valorizar Soft Skills e Inteligência Emocional é um reconhecimento de que, no final das 
contas, a capacidade de construir um relacionamento e gerar um mínimo de confiança (o que chamamos de 
rapport) pode ser o catalisador que transforma um impasse em um acordo. O JCPOA está repleto de exemplos 
onde o fator humano foi decisivo.

"Passamos mais tempo juntos do que com nossas famílias. 
Desenvolvemos um entendimento de como trabalhar juntos, 
mesmo quando discordávamos profundamente."

4 Comentário atribuído a um dos negociadores do JCPOA

Os principais negociadores, como o americano John Kerry e o iraniano Javad Zarif, passaram centenas de horas 
juntos. Eles desenvolveram uma relação profissional complexa, que lhes permitia ter conversas francas e, por 
vezes, duras, sem romper o diálogo. Pense em dois advogados rivais em um caso complicado. Eles podem lutar 
ferozmente no tribunal durante o dia, mas o respeito mútuo e a comunicação aberta fora dele são o que lhes 
permite chegar a um acordo que sirva a ambos os clientes. Essa capacidade de separar a pessoa do problema é 
uma soft skill de altíssimo nível.

Construção de 
Rapport
Desenvolvimento de uma 
relação profissional de 
respeito mútuo, mesmo 
entre representantes de 
países historicamente hostis

Escuta Ativa
Capacidade de 
compreender as pressões 
políticas internas que cada 
lado enfrentava em seus 
próprios países

Resiliência Emocional
Habilidade de superar 
contratempos e frustrações 
sem abandonar o processo 
de negociação

Momentos icônicos, como as caminhadas de diplomatas pelas ruas de Genebra, não eram apenas para esticar as 
pernas. Eram oportunidades deliberadas para escapar da rigidez da sala de negociação e ter conversas mais 
humanas e diretas. Nesses momentos, a empatia (tentar entender a pressão política que o outro lado sofria em seu 
país), a escuta ativa e a resiliência para superar os constantes contratempos foram tão cruciais quanto qualquer 
proposta técnica. O JCPOA nos ensina que, mesmo na mais alta esfera da geopolítica, a negociação ainda é, 
fundamentalmente, uma interação de ser humano para ser humano.



A Geopolítica da Incerteza: Construindo um 
Castelo de Cartas
Um dos maiores desafios para os negociadores em 2025 é a Geopolítica da Incerteza. O mundo está mais volátil, 
alianças mudam e líderes políticos vêm e vão. Um acordo celebrado por um governo pode ser repudiado pelo 
seguinte. O JCPOA é, infelizmente, o exemplo perfeito da fragilidade de um acordo internacional em um ambiente 
tão instável. Os negociadores não estavam apenas lidando uns com os outros; eles estavam lutando contra forças 
políticas internas em seus próprios países.

Construir o JCPOA foi como montar um castelo de cartas extremamente complexo em uma mesa que não para de 
tremer. Nos Estados Unidos, a oposição política era feroz, argumentando que o acordo era muito leniente. No Irã, a 
linha-dura via qualquer concessão ao Ocidente como uma traição. Os negociadores precisavam, portanto, criar um 
acordo que fosse tecnicamente sólido e, ao mesmo tempo, politicamente defensável em casa. Era uma negociação 
em duas frentes: uma internacional e outra doméstica.

Desafio Externo
Encontrar termos aceitáveis 
para todas as partes na mesa 
de negociação internacional

Desafio Interno
Garantir que o acordo fosse 
politicamente defensável 
perante audiências domésticas 
hostis

Desafio Temporal
Criar um acordo que pudesse 
sobreviver a mudanças de 
liderança e oscilações políticas

A retirada unilateral dos Estados Unidos do acordo em 2018, sob uma nova administração, demonstrou essa 
vulnerabilidade de forma brutal. Isso nos deixa uma lição crucial para qualquer negociação de longo prazo: a 
sustentabilidade de um acordo não depende apenas da qualidade do seu texto, mas da sua capacidade de resistir 
a choques políticos futuros. Negociadores modernos precisam pensar não apenas em "fechar o negócio", but em 
como "blindar o negócio" contra a inevitável incerteza do cenário geopolítico e das mudanças de liderança.



Lições Aprendidas: O Que Levar do JCPOA 
para Sua Carreira
Estudar um caso como o JCPOA pode parecer algo distante da sua realidade. No entanto, os princípios 
estratégicos que o sustentam são universais e podem ser aplicados em uma negociação salarial, em um projeto 
com um cliente difícil ou em uma fusão empresarial. Vamos destilar as lições mais importantes que você pode usar 
imediatamente.

Paciência Estratégica
O acordo não foi fechado em 
uma semana de reuniões. Foram 
anos de conversas, avanços e 
recuos. Em um mundo que exige 
resultados imediatos, a 
capacidade de persistir, de jogar 
o jogo longo e de não se 
desesperar com os impasses é 
uma superpotência.

Verificação como Moeda 
da Confiança
O mantra do acordo era "confie, 
mas verifique". Em ambientes de 
baixa confiança, promessas não 
valem nada. O que gera 
credibilidade são mecanismos 
transparentes de monitoramento 
e verificação que permitem que 
ambos os lados confirmem que 
o outro está cumprindo sua 
parte.

Acordo como Organismo 
Vivo
O JCPOA exigia comissões 
conjuntas e canais de 
comunicação constantes para 
gerenciar disputas e garantir a 
implementação. Um erro comum 
é pensar que o trabalho acaba 
com a assinatura do contrato.

A primeira grande lição é a da paciência estratégica. Este acordo não foi fechado em uma semana de reuniões. 
Foram anos de conversas, avanços e recuos. Em um mundo que exige resultados imediatos, a capacidade de 
persistir, de jogar o jogo longo e de não se desesperar com os impasses é uma superpotência. Muitas vezes, a 
parte que tem mais paciência e resiliência é a que consegue moldar o resultado final a seu favor.

A segunda lição é que a verificação é a moeda da confiança. O mantra do acordo era "confie, mas verifique". Em 
ambientes de baixa confiança, promessas não valem nada. O que gera credibilidade são mecanismos 
transparentes de monitoramento e verificação que permitem que ambos os lados confirmem que o outro está 
cumprindo sua parte. Em seus próprios negócios, pense em como você pode criar sistemas (relatórios de 
progresso, auditorias, metas claras) que construam confiança baseada em evidências, e não apenas em palavras.

Finalmente, a lição mais importante talvez seja que um acordo é um organismo vivo, não um documento estático. 
O JCPOA exigia comissões conjuntas e canais de comunicação constantes para gerenciar disputas e garantir a 
implementação. Um erro comum é pensar que o trabalho acaba com a assinatura do contrato. Os melhores 
acordos preveem mecanismos para se adaptar a circunstâncias imprevistas e resolver conflitos futuros, garantindo 
sua longevidade e sucesso.



ESG e o Custo da Oportunidade Perdida
Pode não parecer óbvio à primeira vista, mas um acordo de segurança nuclear como o JCPOA tem profundas 
implicações em ESG (Ambiental, Social e de Governança), uma tendência cada vez mais central nos negócios e 
na política. Analisar o acordo por essa lente nos dá uma perspectiva mais ampla sobre seu verdadeiro valor e sobre 
o custo de seu colapso.

No pilar Social (S), o benefício mais evidente é a 
prevenção de um conflito armado. Uma guerra no 
Oriente Médio teria um custo humano catastrófico, 
gerando crises de refugiados e instabilidade 
generalizada. Do ponto de vista de Governança (G), o 
acordo foi um triunfo do multilateralismo e do direito 
internacional. Ele fortaleceu a ideia de que mesmo as 
disputas mais perigosas podem ser resolvidas por 
meio da diplomacia e de estruturas de governança 
global, reintegrando o Irã a esse sistema.

No aspecto Ambiental (E), o alívio das sanções teria permitido que o Irã modernizasse seu setor de energia, que é 
antigo e poluente. Com acesso a investimentos e tecnologia ocidental, haveria uma oportunidade para melhorar a 
eficiência energética e até mesmo investir em fontes renováveis. O fracasso em sustentar o acordo não apenas 
reacendeu os riscos de segurança, mas também representou uma enorme oportunidade perdida para o progresso 
em todas as três dimensões do ESG, mostrando como estabilidade geopolítica e sustentabilidade estão 
intrinsecamente ligadas.

Ambiental
Modernização do setor 

energético iraniano com 
tecnologias mais limpas e 

eficientes

Social
Prevenção de conflito armado e 
suas consequências humanitárias 
devastadoras

Governança
Fortalecimento do multilateralismo 
e das instituições internacionais

Oportunidade Perdida
O colapso do acordo impediu 

avanços em todas as três 
dimensões do ESG



Dissecando as Ferramentas Diplomáticas: 
Uma Visão Comparativa
Ao longo desta aula, mencionamos várias abordagens de negociação. Vê-las em ação no JCPOA nos ajuda a 
entender suas diferenças e quando cada uma é mais apropriada. Para consolidar esse conhecimento, vamos 
organizar esses conceitos em uma estrutura clara. Pense neles como diferentes lentes através das quais podemos 
analisar o mesmo evento complexo. Cada uma revela uma faceta distinta da estratégia geral.

A diplomacia puramente bilateral, por exemplo, foi a semente secreta que tornou o acordo possível. Já a 
diplomacia coercitiva foi a força que trouxe um ator relutante à mesa. A negociação multilateral, por sua vez, foi a 
arquitetura que deu legitimidade e resiliência ao resultado final. E a mentalidade híbrida foi o motor operacional que 
permitiu que o trabalho continuasse fluindo em diferentes frentes simultaneamente.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo no JCPOA

Diplomacia Bilateral Conversas diretas entre 
duas partes para 
construir confiança ou 
explorar possibilidades.

Relação direta e sigilo. As negociações 
secretas iniciais entre 
EUA e Irã em Omã.

Diplomacia Coercitiva Uso de pressão 
(econômica, política) 
para forçar uma parte a 
negociar ou mudar de 
comportamento.

Desequilíbrio de poder 
ou alavancagem 
estratégica.

As sanções 
internacionais que 
paralisaram a economia 
iraniana.

Negociação Multilateral Envolvimento de 
múltiplas partes para 
dar legitimidade, 
compartilhar 
responsabilidades e 
criar pressão coletiva.

Interesses 
compartilhados e 
legitimidade 
internacional.

O formato P5+1, que 
uniu as principais 
potências mundiais.

Negociação Híbrida Combinação de 
interações formais, 
informais, presenciais e 
à distância para manter 
o ritmo e a flexibilidade.

Pragmatismo e 
adaptação tecnológica.

Alternância entre 
reuniões formais em 
Viena e canais de 
comunicação paralelos 
e constantes.

Nenhuma dessas estratégias teria sido suficiente por si só. O sucesso do JCPOA, mesmo que temporário, residiu 
na habilidade dos negociadores de orquestrar essas diferentes abordagens em harmonia, aplicando a ferramenta 
certa no momento certo. A seguir, um quadro que resume essas distinções para facilitar sua consulta.



Síntese e Aplicação Prática: O Que Fica do 
Acordo com o Irã?
Chegamos ao final de nossa análise aprofundada do JCPOA. Vimos como uma situação à beira da guerra foi 
transformada, através de uma negociação meticulosa, em um acordo histórico. Navegamos pela complexa teia de 
atores e interesses, dissecamos a estratégia de pressão e incentivo, e entendemos a importância de uma estrutura 
multilateral. Também conectamos este caso histórico com as tendências mais atuais da negociação, da análise de 
dados à inteligência emocional, mostrando que os desafios fundamentais da diplomacia permanecem relevantes.

A história do JCPOA é uma montanha-russa, com um clímax de sucesso diplomático seguido por um anticlímax de 
incerteza política. Mas seu valor como ferramenta de aprendizado é inegável. Ele nos ensina que os problemas 
mais difíceis raramente têm soluções fáceis e que o progresso é construído sobre paciência, criatividade e uma 
compreensão profunda dos interesses humanos e estratégicos que movem cada lado da mesa.

1

Mapeie os Interesses, 
Não Apenas as Posições
Antes de sua próxima 
negociação, pergunte-se: "O 
que a outra parte realmente 
precisa, além do que está 
pedindo?".

2

Construa sua 
Alavancagem
Identifique suas "cenouras" (o 
que você pode oferecer) e seus 
"bastões" (as consequências de 
não haver acordo) antes de se 
sentar à mesa.

3

Use a Verificação para 
Gerar Confiança
Quando a confiança for baixa, 
proponha mecanismos claros e 
transparentes para que ambos 
os lados possam verificar o 
cumprimento do combinado.

4

Jogue o Jogo Longo
Não se frustre com impasses iniciais. Às vezes, a 
persistência e a resiliência são suas ferramentas 
mais poderosas.

5

Nunca Subestime o Fator Humano
Invista tempo em construir um relacionamento 
profissional com a outra parte. Uma conversa 
informal pode resolver mais do que três horas de 
debate formal.

Em Prática: Lições do JCPOA para o seu dia a dia

Mapeie os Interesses, Não Apenas as Posições: Antes de sua próxima negociação, pergunte-se: "O que a 
outra parte realmente precisa, além do que está pedindo?".

1.

Construa sua Alavancagem: Identifique suas "cenouras" (o que você pode oferecer) e seus "bastões" (as 
consequências de não haver acordo) antes de se sentar à mesa.

2.

Use a Verificação para Gerar Confiança: Quando a confiança for baixa, proponha mecanismos claros e 
transparentes para que ambos os lados possam verificar o cumprimento do combinado.

3.

Jogue o Jogo Longo: Não se frustre com impasses iniciais. Às vezes, a persistência e a resiliência são suas 
ferramentas mais poderosas.

4.

Nunca Subestime o Fator Humano: Invista tempo em construir um relacionamento profissional com a outra 
parte. Uma conversa informal pode resolver mais do que três horas de debate formal.

5.



Consolidação e Próximos Passos
Esta aula nos proporcionou um estudo de caso denso e fascinante, demonstrando que a negociação internacional 
é uma arte que combina estratégia, psicologia e análise técnica. O Acordo Nuclear com o Irã, com seus triunfos e 
suas fragilidades, serve como um laboratório excepcional para qualquer pessoa que deseje dominar a arte de 
negociar em ambientes complexos e de alto risco.

Autoavaliação

1. No contexto do JCPOA, a imposição de sanções 
econômicas ao Irã pelo P5+1 é o exemplo mais 
claro de qual estratégia de negociação?

a) Diplomacia multilateral
b) Diplomacia coercitiva
c) Negociação baseada em interesses
d) Negociação híbrida

2. De acordo com a teoria da negociação, a "Zona 
de Possível Acordo" (ZOPA) no caso do JCPOA foi 
criada quando as partes mudaram o foco de suas 
posições iniciais (enriquecimento zero vs. 
enriquecimento ilimitado) para seus interesses 
subjacentes. Qual alternativa melhor descreve 
esses interesses centrais?

a) Irã: orgulho nacional; P5+1: prestígio 
internacional.
b) Irã: desenvolvimento militar; P5+1: controle 
econômico.
c) Irã: alívio econômico e soberania; P5+1: 
segurança contra a proliferação nuclear.
d) Irã: expansão regional; P5+1: isolamento do Irã.

3. (Estilo Concurso) A utilização do formato P5+1 
(envolvendo EUA, Reino Unido, França, Rússia, 
China e Alemanha) na negociação com o Irã foi 
estrategicamente crucial porque:

a) Simplificou o processo de tomada de decisão, 
centralizando-o em um único ator.
b) Garantiu que a negociação fosse 
exclusivamente bilateral entre o Irã e os EUA, 
evitando interferências.
c) Aumentou a legitimidade do processo e a 
eficácia das sanções ao criar uma frente 
internacional unida.
d) Focou a negociação apenas em aspectos 
técnicos, excluindo considerações geopolíticas da 
Rússia e da China.

4. A retirada unilateral dos EUA do JCPOA em 2018 
ilustra de forma mais contundente qual das 
tendências e desafios atuais em negociações 
internacionais?

a) A ascensão da Negociação Híbrida.
b) A importância crescente dos critérios ESG.
c) O impacto da Geopolítica da Incerteza e da 
volatilidade política doméstica.
d) A aplicação da Neurociência da Negociação.

Questão Discursiva: Com base no que foi discutido, explique em 3 a 5 linhas por que a confiança, por si 
só, não era suficiente para sustentar o Acordo Nuclear com o Irã e qual mecanismo foi central para 
superar essa barreira.



Gabarito
1. b) A aplicação de pressão econômica para forçar a negociação é a definição de diplomacia coercitiva.

2. c) Estes eram os interesses fundamentais que permitiram encontrar um meio-termo, apesar das posições iniciais 
opostas.

3. c) A força do formato multilateral reside na legitimidade e na pressão coletiva que ele gera.

4. c) O evento demonstra como um acordo pode ser desfeito por mudanças na liderança e na política interna, um 
reflexo direto da incerteza geopolítica.

Questão Discursiva (resposta esperada):
A confiança não era suficiente devido a décadas de hostilidade e desconfiança mútua. O mecanismo central 
para superar isso foi um regime de verificação e monitoramento extremamente rigoroso e intrusivo, baseado 
no princípio de "confie, mas verifique", que permitia à comunidade internacional auditar de forma 
independente o cumprimento do acordo pelo Irã.

Verificação e
Monitoramento

Limitações
Técnicas

Alívio de Sanções Mecanismos de
Resolução de ...

Outros Elementos

O gráfico acima ilustra a importância relativa dos diferentes componentes do JCPOA, destacando como o regime 
de verificação e monitoramento foi o elemento mais crucial do acordo, representando 35% de sua estrutura 
fundamental. Isso reforça a ideia central de que, em negociações de alto risco e baixa confiança, os mecanismos 
de verificação são essenciais para a viabilidade do acordo.



Conexão com a Próxima Aula
Se o JCPOA foi um exemplo de negociação multilateral para criar um novo acordo do zero, nosso próximo estudo 
de caso mergulhará em um processo igualmente complexo, mas com o objetivo oposto: o desmantelamento de 
uma parceria de décadas. Prepare-se para a Aula 43 3 Estudo de Caso 2: A Negociação do Brexit, onde 
analisaremos as dificuldades de um "divórcio" geopolítico.

Recursos Adicionais:

Documentário: The Iran Nuclear Deal (Disponível em 
plataformas de streaming) - Para uma visão dos bastidores 
com entrevistas dos próprios negociadores.

Livro: The Art of Negotiation por Michael Wheeler - Oferece 
frameworks práticos para lidar com a incerteza e a 
complexidade em qualquer negociação.

JCPOA
Criação de um novo acordo 
multilateral

Comparação
Diferentes objetivos, mesma 
complexidade

Brexit
Desmantelamento de uma 
parceria de décadas

Na próxima aula, veremos como muitos dos princípios que estudamos hoje 3 a busca pela ZOPA, a negociação em 
múltiplas frentes, a gestão de expectativas domésticas 3 se aplicam de maneira diferente quando o objetivo não é 
construir algo novo, mas sim desfazer laços profundamente estabelecidos. Prepare-se para analisar como a União 
Europeia e o Reino Unido navegaram em um dos processos de negociação mais complexos e mediatizados da 
história recente.


