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A Negociação do Brexit: Um Estudo de Caso em Complexidade Internacional

Você já se viu em uma situação onde, para seguir em frente, precisava "desatar um nó" que parecia impossível? 
Talvez um projeto em grupo com visões conflitantes, ou até mesmo uma decisão familiar que afetaria a todos de 
maneiras diferentes. Negociações são assim: um emaranhado de interesses, emoções e expectativas. Mas e se 
esse "nó" envolvesse países inteiros, economias gigantes e milhões de vidas?

É exatamente esse o cenário que exploraremos nesta aula. A negociação do Brexit, a saída do Reino Unido da 
União Europeia, não foi apenas um evento político; foi uma aula magna em tempo real sobre os desafios e as 
complexidades das negociações de alto nível. Compreender este caso não só aprofunda seu conhecimento em 
Relações Internacionais, mas também afia suas habilidades analíticas para qualquer cenário de negociação, seja 
em sua carreira ou vida pessoal. Para os que buscam certificação, esta análise é um diferencial que demonstra sua 
capacidade de aplicar teoria à prática.

Ao final desta jornada, você será capaz de identificar as principais complexidades de uma negociação de 
"divórcio" em escala internacional, analisar o conflito inerente entre interesses econômicos e soberania política, e 
avaliar o impacto crucial do BATNA (ou a falta dele) no desfecho de um processo negocial. Prepare-se para 
desvendar as camadas de um dos eventos mais marcantes da política contemporânea.

Navegaremos por este estudo de caso começando pela natureza de uma negociação de "separação", 
mergulhando nas tensões entre o pragmatismo econômico e o idealismo político, e finalmente, examinando como 
as alternativas de cada lado moldaram o resultado. Vamos desmistificar o Brexit, transformando-o em uma 
poderosa ferramenta de aprendizado para suas futuras negociações.



O Início do "Divórcio": Uma Negociação de 
Separação Sem Precedentes
Imagine que você e um parceiro de negócios construíram uma empresa juntos ao longo de décadas. 
Compartilharam recursos, estratégias, e até mesmo uma identidade de marca. De repente, um de vocês decide que 
é hora de seguir caminhos separados. Não é simplesmente "sair"; é preciso desfazer laços complexos, dividir 
ativos, renegociar contratos e, acima de tudo, definir como será a relação dali em diante. É um processo doloroso, 
cheio de detalhes e com alto potencial de conflito.

Essa analogia nos ajuda a compreender a natureza da negociação do Brexit. O Reino Unido e a União Europeia não 
eram apenas vizinhos; eram parceiros em um projeto político e econômico de mais de 40 anos. A decisão do Reino 
Unido de deixar o bloco, expressa no referendo de 2016, desencadeou um processo de "divórcio" sem 
precedentes na história moderna. Não havia um manual claro para isso, e cada passo era uma descoberta, um 
desafio.

A complexidade residia não apenas na quantidade de acordos a serem desfeitos 3 desde regras comerciais e 
alfandegárias até direitos de cidadãos e cooperação em segurança 3 mas também na interdependência profunda 
que havia se estabelecido. Pense na fronteira entre a Irlanda do Norte (parte do Reino Unido) e a República da 
Irlanda (membro da UE). Uma fronteira que, por décadas, foi praticamente invisível, fundamental para a paz na 
região. Como reintroduzir uma fronteira sem reacender tensões históricas? Este foi apenas um dos muitos quebra-
cabeças que tornaram o Brexit uma negociação tão espinhosa.

A negociação de um "divórcio" exige uma abordagem diferente de uma negociação de fusão ou de um novo 
contrato. O foco não é construir algo novo juntos, mas sim desconstruir o que existe, minimizando danos e 
tentando preservar o máximo possível de valor para ambas as partes, mesmo que em um novo formato de 
relacionamento. Isso nos leva a uma série de dilemas que testaram a resiliência e a criatividade dos negociadores.

Complexidade dos 
Acordos
Milhares de regulamentos, 
tratados e acordos 
desenvolvidos ao longo de 40 
anos precisavam ser revistos, 
substituídos ou eliminados.

Fronteira Irlandesa
A questão da fronteira entre 
Irlanda do Norte e República da 
Irlanda representava um 
desafio único para manter a 
paz e o comércio.

Interdependência 
Econômica
Cadeias de suprimentos 
integradas, investimentos 
cruzados e mercados 
interconectados tornavam a 
separação economicamente 
arriscada.



Desvendando as Camadas da Complexidade
Quando se fala em negociações de "divórcio", a primeira coisa que vem à mente é a carga emocional. No caso do 
Brexit, essa carga era imensa. De um lado, o desejo do Reino Unido de "retomar o controle" de suas leis, fronteiras 
e finanças, impulsionado por um forte sentimento de soberania nacional. Do outro, a União Europeia, preocupada 
em manter a integridade de seu mercado único e evitar que outros membros fossem tentados a seguir o mesmo 
caminho.

Essa tensão fundamental entre o desejo de autonomia e a realidade da interdependência econômica criou um 
campo minado para os negociadores. Não se tratava apenas de números e cláusulas, mas de identidades e 
princípios. Imagine um casal se divorciando, onde um quer total independência e o outro insiste em manter certos 
laços por causa dos filhos ou de um negócio conjunto. Cada detalhe, por menor que seja, pode se tornar um ponto 
de discórdia monumental.

Um exemplo prático dessa complexidade foi a questão dos direitos dos cidadãos. Milhões de cidadãos da UE 
viviam no Reino Unido e vice-versa. Como garantir que essas pessoas não perdessem seus direitos de residência, 
trabalho e acesso a serviços após a separação? A negociação precisou ir além das grandes questões econômicas 
e tocar em vidas individuais, adicionando uma camada humana e ética que tornava o processo ainda mais 
delicado.

A negociação do Brexit demonstrou que, em cenários de "divórcio", a complexidade não reside apenas na 
quantidade de itens a serem negociados, mas na interconexão desses itens e na profundidade das implicações 
para as partes envolvidas. Cada concessão de um lado poderia ser vista como uma traição por setores internos, e 
cada demanda do outro lado, como uma afronta à soberania. Isso nos leva diretamente ao cerne do conflito entre 
interesses econômicos e soberania política.

Direitos dos Cidadãos
Garantias para milhões de 

pessoas que construíram suas 
vidas baseadas na livre circulação

Acordos Comerciais
Renegociação de termos para 
manter o fluxo de bens e serviços

Obrigações Financeiras
Definição dos compromissos 
financeiros pendentes do Reino 
Unido

Segurança e Cooperação
Manutenção de parcerias em 

áreas como segurança, pesquisa 
e educação



O Conflito Perpétuo: Interesses Econômicos 
vs. Soberania Política
Em qualquer negociação internacional, especialmente uma de grande porte como o Brexit, há uma dança 
constante entre o pragmatismo econômico e os imperativos da soberania política. De um lado, a lógica de que a 
cooperação e o acesso a mercados trazem prosperidade. De outro, a aspiração de um Estado-nação de ter 
controle total sobre suas fronteiras, leis e destino, sem interferências externas.

Pense em um empresário que precisa decidir entre expandir sua fábrica para um país vizinho, aproveitando custos 
mais baixos e um mercado maior (interesse econômico), ou manter toda a produção em seu país de origem, 
garantindo empregos locais e controle total sobre a cadeia (soberania/controle). A decisão raramente é simples, 
pois envolve trade-offs. No Brexit, essa tensão foi amplificada a uma escala continental.

O Reino Unido, ao longo de sua história na UE, beneficiou-se enormemente do acesso ao Mercado Único, que 
permitia a livre circulação de bens, serviços, capitais e pessoas. Isso impulsionou sua economia, especialmente o 
setor financeiro de Londres. No entanto, a contrapartida era a aceitação de leis e regulamentações da UE, e a 
contribuição para o orçamento do bloco 3 o que muitos viam como uma erosão da soberania britânica. A 
campanha pelo Brexit prometeu "retomar o controle" das fronteiras e das leis, mesmo que isso significasse um 
custo econômico.

A União Europeia, por sua vez, tinha um interesse econômico vital em manter o Reino Unido como um parceiro 
comercial próximo, mas também um imperativo político de proteger a integridade de seu Mercado Único e os 
princípios de livre circulação. Permitir que o Reino Unido "escolhesse a dedo" os benefícios sem as obrigações 
poderia abrir um precedente perigoso para outros países membros.

Interesses Econômicos
Acesso ao Mercado Único europeu

Manutenção de cadeias de suprimentos

Estabilidade para investimentos

Previsibilidade para empresas

Minimização de barreiras comerciais

Soberania Política
Controle sobre imigração

Autonomia legislativa

Fim da jurisdição do Tribunal Europeu

Liberdade para acordos comerciais próprios

Independência orçamentária



A Balança entre o Lucro e o Poder
A negociação do Brexit foi um exemplo clássico de como a busca por ganhos econômicos pode colidir 
frontalmente com a defesa da soberania política. O Reino Unido desejava manter o acesso ao Mercado Único da 
UE sem ter que aceitar a livre circulação de pessoas ou a jurisdição do Tribunal de Justiça Europeu. Era como 
querer o bolo e comê-lo também, uma posição que a UE, por seus próprios princípios e interesses, não poderia 
aceitar.

Imagine um jogo de xadrez onde um jogador quer mover suas peças livremente pelo tabuleiro, mas sem respeitar 
as regras básicas do jogo. O outro jogador, que segue as regras, não pode simplesmente aceitar essa condição, 
pois isso desestabilizaria todo o jogo. A UE via o Mercado Único como um pacote indivisível de direitos e 
obrigações. Não se pode ter acesso total sem aceitar as quatro liberdades (bens, serviços, capitais, pessoas).

Essa rigidez da UE não era apenas uma tática negocial; era uma questão de princípio e de sobrevivência do próprio 
bloco. Se a UE cedesse demais, outros países poderiam ser incentivados a buscar acordos semelhantes, 
desmantelando a união. Por outro lado, o governo britânico estava sob intensa pressão interna para cumprir a 
promessa de "retomar o controle", o que significava afastar-se das regras da UE.

A tabela a seguir ilustra as posições centrais de cada lado, evidenciando o conflito:

Aspecto Chave Posição do Reino Unido Posição da União Europeia

Mercado Único Acesso preferencial a bens e 
serviços

Acesso total exige aceitação das 4 
liberdades

Livre Circulação Restrição da imigração Princípio fundamental e indivisível

Jurisdição Legal Leis britânicas soberanas Aceitação do Tribunal de Justiça 
Europeu

Contribuição Orçamentária Fim das contribuições Contribuição para acesso a 
benefícios

Este impasse fundamental levou a anos de negociações arrastadas, com poucas concessões de ambos os lados 
em seus pontos mais sensíveis. A cada rodada, a tensão entre o que era economicamente vantajoso e o que era 
politicamente aceitável se tornava mais evidente, culminando em um acordo que, para muitos, representou um 
compromisso doloroso para ambas as partes.

Pressões Econômicas
Empresas britânicas alertando 
sobre custos de saída do 
Mercado Único

Pressões Políticas
Eleitores e políticos exigindo 
"retomada de controle" e 
soberania

Compromisso Final
Acordo que sacrifica parte do 
acesso econômico em troca de 
maior autonomia política



As Consequências da Escolha: Impactos 
Econômicos e Políticos
A negociação do Brexit não foi apenas sobre o que seria acordado, mas também sobre as consequências de não 
se chegar a um acordo. A ameaça de um "no-deal Brexit" 3 uma saída sem acordo, com o Reino Unido revertendo 
para as regras da Organização Mundial do Comércio (OMC) 3 pairou sobre as negociações por anos. Essa 
perspectiva, embora politicamente atraente para alguns defensores do Brexit, era economicamente assustadora 
para muitos setores.

Pense em um divórcio onde os advogados alertam que, se não houver um acordo, o processo pode se arrastar por 
anos, com custos altíssimos e um resultado incerto para ambos. Essa pressão para evitar o pior cenário muitas 
vezes força concessões. No caso do Brexit, a economia britânica, altamente integrada à UE, enfrentaria tarifas e 
barreiras não-tarifárias significativas, interrupções nas cadeias de suprimentos e perda de acesso a mercados 
cruciais.

Apesar das pressões econômicas, a prioridade política do governo britânico de "retomar o controle" muitas vezes 
prevaleceu. Isso levou a um acordo que, embora evitasse o "no-deal", impôs novas barreiras comerciais e 
burocráticas entre o Reino Unido e a UE. Empresas britânicas e europeias tiveram que se adaptar a novas regras, 
alfândegas e certificações, gerando custos adicionais e, em alguns casos, a realocação de operações.

O Brexit, portanto, é um estudo de caso vívido de como a política pode, e muitas vezes irá, sobrepor-se à 
economia em decisões de Estado. A soberania, para muitos, não é um item negociável, mesmo que seu custo seja 
a perda de eficiência econômica ou de acesso a mercados. Essa dinâmica é crucial para entender não apenas o 
Brexit, mas muitas outras negociações internacionais onde valores e princípios colidem com interesses materiais. 
Isso nos leva a um conceito fundamental em negociação: o BATNA.
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O gráfico acima ilustra o trade-off entre impacto econômico (negativo) e ganho de soberania política nos diferentes 
cenários possíveis para o Brexit. Quanto maior a soberania política desejada, maior o custo econômico estimado.



O Impacto do BATNA (ou a Falta Dele) no 
Resultado
Você já ouviu a frase "quem tem opção, tem poder"? Em negociação, essa ideia é encapsulada no conceito de 
BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement), ou em português, a Melhor Alternativa para um Acordo 
Negociado. Seu BATNA é o que você fará se não conseguir chegar a um acordo com a outra parte. É o seu plano 
B, sua rede de segurança. Quanto melhor for seu BATNA, mais forte será sua posição negocial, pois você pode se 
dar ao luxo de se afastar de um acordo ruim.

Pense em uma entrevista de emprego. Se você já tem outra oferta de trabalho em mãos (um bom BATNA), você 
tem mais confiança para negociar um salário melhor ou benefícios. Se não tem nenhuma outra opção, sua posição 
é mais fraca, e você pode se sentir obrigado a aceitar o que for oferecido. No contexto do Brexit, o BATNA de 
ambas as partes era complexo e, em muitos aspectos, problemático.

Para o Reino Unido, o BATNA era sair da UE sem um acordo, revertendo para as regras da OMC. Embora isso 
significasse "liberdade" total de regulamentação, também implicava em tarifas e barreiras comerciais significativas 
com seu maior parceiro comercial, a UE. Era um BATNA que, embora politicamente palatável para alguns, era 
economicamente arriscado e impopular para muitos setores da sociedade e da economia britânica. A falta de um 
BATNA econômico realmente atraente enfraqueceu a posição britânica em vários momentos.

Para a União Europeia, o BATNA era permitir que o Reino Unido saísse sem acordo. Isso também teria custos 
econômicos para a UE, mas talvez menos severos do que para o Reino Unido, dada a maior diversificação de seus 
mercados. Além disso, a UE tinha um BATNA político forte: manter a integridade do seu Mercado Único e evitar 
precedentes. Esse BATNA mais robusto deu à UE uma vantagem considerável nas negociações.

BATNA do Reino Unido
Saída sem acordo ("No-Deal")

Regras da OMC para comércio

Tarifas e barreiras não-tarifárias

Soberania total, mas isolamento

Impacto econômico severo

BATNA da União Europeia
Permitir saída sem acordo

Proteger integridade do Mercado Único

Evitar precedentes para outros membros

Impacto econômico distribuído entre 27 países

Manutenção da coesão política



Quando o BATNA é um Cenário Indesejável
A negociação do Brexit é um exemplo notável de como um BATNA fraco ou indesejável pode moldar o resultado. A 
ameaça de um "no-deal Brexit" era, para o Reino Unido, um cenário que muitos queriam evitar a todo custo devido 
ao potencial de caos econômico e social. Isso significava que, em última instância, o Reino Unido tinha uma 
pressão maior para chegar a algum acordo, mesmo que não fosse o ideal.

Imagine que você está vendendo sua casa. Seu BATNA é não vendê-la e continuar pagando a hipoteca, o que é um 
custo. Se você tem um comprador interessado, mas ele oferece um preço baixo, seu BATNA (continuar pagando a 
hipoteca) pode fazer com que você aceite uma oferta que não é a ideal, mas que é melhor do que sua alternativa. 
O Reino Unido se viu nessa posição: o "no-deal" era um BATNA tão ruim que qualquer acordo, por mais imperfeito 
que fosse, parecia preferível.

A UE, por outro lado, embora também preferisse um acordo, tinha um BATNA mais gerenciável. A saída sem acordo 
do Reino Unido, embora indesejável, não ameaçaria a existência do bloco ou a integridade de seu mercado da 
mesma forma. Essa diferença na qualidade do BATNA deu à UE uma alavancagem significativa, permitindo-lhe 
manter uma linha mais dura em suas demandas e princípios.

A lição aqui é clara: antes de entrar em qualquer negociação, é fundamental entender não apenas o seu BATNA, 
mas também o BATNA da outra parte. A percepção da força ou fraqueza do BATNA de cada lado pode influenciar 
profundamente as táticas, as concessões e o resultado final de uma negociação. O Brexit ilustra que, quando um 
dos lados tem um BATNA particularmente ruim, ele se torna mais propenso a ceder.

1Junho 2016
Referendo do Brexit: 52% votam pela saída

2 Março 2017
Ativação do Artigo 50: início formal do 
processo de saída

32017-2019
Negociações intensas, múltiplos impasses e 

extensões de prazo
4 Janeiro 2020

Saída formal do Reino Unido da UE, início do 
período de transição

5Dezembro 2020
Acordo de Comércio e Cooperação finalizado, 

evitando o "no-deal"
6 Janeiro 2021

Implementação completa do Brexit com novas 
regras comerciais



A Dinâmica do Poder e a Ausência de um 
BATNA Ótimo
A negociação do Brexit revelou que, mesmo para potências globais, o BATNA nem sempre é uma alternativa 
desejável. Para o Reino Unido, a opção de "não acordo" era uma espada de dois gumes: oferecia a soberania total, 
mas a um custo econômico e social potencialmente devastador. Para a UE, embora o "não acordo" fosse menos 
prejudicial, ainda assim representava uma perda de um parceiro estratégico e econômico importante.

Essa ausência de um BATNA "ótimo" para ambas as partes levou a um processo negocial prolongado e exaustivo, 
marcado por impasses e momentos de crise. Nenhuma das partes tinha uma alternativa que lhes permitisse 
simplesmente se afastar da mesa sem consequências significativas. Isso forçou a continuidade das negociações, 
mesmo quando o progresso era lento e doloroso.

Conectando com a aplicação real, em sua carreira, seja em negociações salariais, contratos com fornecedores ou 
parcerias estratégicas, sempre avalie seu BATNA. Pergunte-se: "Se esta negociação falhar, qual é a minha melhor 
alternativa? E qual é a da outra parte?". Conhecer essas respostas lhe dará clareza sobre sua margem de manobra 
e a probabilidade de um acordo. O Brexit nos ensina que um BATNA fraco pode levar a um acordo menos 
favorável, mas um BATNA inexistente pode levar ao desastre.

A negociação do Brexit culminou em um acordo de comércio e cooperação que, embora evitasse o cenário mais 
caótico, não satisfez plenamente nenhum dos lados. O Reino Unido obteve sua soberania, mas com barreiras 
comerciais e burocráticas que não existiam antes. A UE manteve a integridade de seu Mercado Único, mas perdeu 
um membro influente. O resultado foi um compromisso forçado pela ausência de um BATNA verdadeiramente 
atraente para o Reino Unido, e pela necessidade da UE de proteger seus princípios fundamentais.

68%

Empresas Britânicas
Percentual de empresas britânicas 

que consideravam o "no-deal" 
como cenário catastrófico

43%

Comércio com a UE
Proporção do comércio exterior 

britânico realizado com países da 
UE

27%

Apoio ao "No-Deal"
Percentual de britânicos que 

apoiavam saída sem acordo como 
opção preferível



Negociação Híbrida e a Adaptação em 
Tempos de Crise
A negociação do Brexit, que se estendeu por anos, testemunhou e incorporou uma das tendências mais marcantes 
em negociações contemporâneas: a negociação híbrida. Antes mesmo da pandemia de COVID-19 acelerar essa 
transição, as equipes negociais já utilizavam uma combinação de encontros presenciais de alto nível (como 
cúpulas e reuniões ministeriais) com interações virtuais diárias (videoconferências, e-mails, plataformas 
colaborativas).

Pense em como as empresas hoje operam. Muitas equipes têm membros em diferentes cidades ou países, e as 
reuniões são uma mistura de pessoas na sala e outras conectadas remotamente. A negociação do Brexit funcionou 
de forma semelhante, com equipes técnicas trabalhando incansavelmente online, trocando documentos e 
propostas, enquanto os líderes se encontravam pessoalmente para os momentos decisivos e para construir o 
relacionamento interpessoal crucial.

A pandemia, que eclodiu durante as fases finais das negociações, forçou uma aceleração dramática para o modelo 
puramente virtual por um tempo. Isso exigiu que os negociadores desenvolvessem novas habilidades em 
comunicação digital, etiqueta online e gestão de equipes distribuídas. A capacidade de ler a linguagem corporal 
através de uma tela, de manter a atenção e o engajamento em longas chamadas de vídeo, e de construir confiança 
sem o contato físico se tornou essencial.

A negociação híbrida no Brexit mostrou que a tecnologia pode ser uma ferramenta poderosa para a eficiência, 
permitindo reuniões mais frequentes e rápidas. No entanto, também ressaltou a importância insubstituível da 
interação presencial para quebrar impasses, construir rapport e tomar decisões estratégicas. O desafio era 
equilibrar a agilidade do virtual com a profundidade do presencial.

Vantagens da Negociação Híbrida
Maior frequência de interações

Redução de custos de deslocamento

Inclusão de especialistas remotos

Documentação e compartilhamento mais ágeis

Continuidade durante restrições de viagem

Desafios da Negociação Híbrida
Dificuldade em ler sinais não-verbais

Construção mais lenta de confiança

Problemas técnicos e de conectividade

Fadiga de videoconferência

Diferenças de fuso horário



A Era das Soft Skills e Inteligência Emocional 
no Brexit
Além das complexidades políticas e econômicas, a negociação do Brexit foi um teste de fogo para as soft skills e a 
inteligência emocional dos negociadores. Em um ambiente de alta pressão, com prazos apertados, opiniões 
públicas polarizadas e interesses nacionais em jogo, a capacidade de manter a calma, demonstrar empatia e 
gerenciar as próprias emoções e as dos outros se tornou tão crucial quanto o conhecimento técnico.

Imagine um maestro regendo uma orquestra onde cada músico tem uma partitura diferente e, às vezes, quer tocar 
em um ritmo próprio. O maestro precisa de mais do que conhecimento musical; precisa de liderança, escuta ativa e 
a capacidade de inspirar e harmonizar. Os negociadores do Brexit, especialmente os chefes das equipes, atuaram 
como esses maestros, lidando com uma cacofonia de vozes e interesses.

Habilidades como a escuta ativa foram vitais para entender as verdadeiras preocupações e linhas vermelhas da 
outra parte, para além das posições declaradas publicamente. A resiliência foi testada repetidamente diante de 
impasses e críticas. A autoconsciência permitiu que os negociadores reconhecessem seus próprios vieses e 
emoções, evitando que estes prejudicassem o processo. E a empatia, a capacidade de se colocar no lugar do 
outro, ajudou a construir pontes em momentos de grande tensão.

A negociação do Brexit, com seus altos e baixos, demonstra que, mesmo em cenários de "hard bargaining" 
(negociação dura), onde os interesses parecem irreconciliáveis, as soft skills podem ser o diferencial para evitar o 
colapso total e encontrar um caminho para o compromisso. A capacidade de gerenciar o relacionamento, mesmo 
sob estresse, é um pilar da negociação eficaz no século XXI.

Escuta Ativa
Compreender as preocupações reais por trás 
das posições declaradas, identificando 
interesses subjacentes e pontos de flexibilidade 
potencial.

Resiliência
Capacidade de persistir apesar de reveses, 
críticas públicas e impasses aparentemente 
intransponíveis, mantendo o foco nos objetivos 
de longo prazo.

Inteligência Emocional
Gerenciar as próprias emoções e reconhecer as 
dos outros, evitando que tensões momentâneas 
comprometam o processo negocial como um 
todo.

Empatia
Capacidade de compreender a perspectiva da 
outra parte, suas pressões internas e limitações, 
facilitando a busca por soluções mutuamente 
aceitáveis.



Estratégias e Táticas Empregadas na 
Negociação do Brexit
A negociação do Brexit foi um caldeirão de estratégias e táticas, algumas bem-sucedidas, outras nem tanto. De um 
lado, o Reino Unido frequentemente empregou táticas de barganha posicional, com linhas vermelhas rígidas e a 
ameaça de um "no-deal" como alavanca. Do outro, a União Europeia adotou uma abordagem mais unificada e 
baseada em princípios, focando na proteção da integridade do Mercado Único e na solidariedade entre seus 
membros.

Pense em um leilão. Um comprador pode tentar dar lances baixos e ameaçar sair se o preço subir demais 
(barganha posicional). O vendedor, por sua vez, pode se manter firme no preço mínimo, confiando no valor do item 
e na demanda (abordagem baseada em princípios). No Brexit, a UE agiu como o vendedor que não podia ceder em 
seus princípios fundamentais, enquanto o Reino Unido, como o comprador, tentava obter o máximo de benefícios 
com o mínimo de concessões.

Uma tática notável da UE foi a unidade. Os 27 estados-membros conseguiram manter uma frente comum durante a 
maior parte das negociações, o que deu à equipe negociadora da UE uma força considerável. Essa unidade 
contrastava, por vezes, com as divisões internas no Reino Unido, que enfraqueciam sua posição negocial. A UE 
também utilizou a tática de sequenciamento, insistindo que certas questões (como os direitos dos cidadãos e a 
conta do divórcio) fossem resolvidas antes que as discussões sobre o futuro relacionamento comercial pudessem 
avançar.

O Reino Unido, por sua vez, tentou táticas de pressão de tempo, especialmente nos estágios finais, apostando que 
a UE cederia para evitar um "no-deal". No entanto, a UE demonstrou resiliência. A negociação também viu o uso de 
comunicação pública estratégica, com ambos os lados tentando moldar a narrativa e influenciar a opinião pública 
interna e externa.

1

Definição da Agenda
A UE conseguiu estabelecer a sequência das 
negociações, exigindo que questões como direitos 
dos cidadãos e obrigações financeiras fossem 
resolvidas antes de discutir o relacionamento 
comercial futuro.

2

Unidade vs. Divisão
Enquanto a UE manteve uma posição unificada 
entre seus 27 membros, o Reino Unido enfrentou 
divisões internas profundas, com mudanças de 
governo e estratégia durante o processo.

3

Pressão de Tempo
O Reino Unido tentou usar os prazos como 
alavanca, especialmente próximo ao fim do período 
de transição, mas a UE mostrou-se disposta a 
aceitar até mesmo um "no-deal" temporário.

4

Comunicação Estratégica
Ambos os lados usaram a mídia e declarações 
públicas para fortalecer suas posições, influenciar 
a opinião pública e pressionar a outra parte.



Lições Aprendidas: A Complexidade da 
Interdependência
O estudo de caso do Brexit oferece lições valiosas para qualquer profissional envolvido em negociações 
complexas, especialmente aquelas que envolvem múltiplos stakeholders e interesses divergentes. A primeira e 
mais evidente lição é a complexidade da interdependência. Desfazer laços construídos ao longo de décadas é 
infinitamente mais difícil do que criá-los. Cada fio da teia está conectado a outros, e puxar um pode desatar toda a 
estrutura.

Imagine que você está tentando separar dois blocos de LEGO que foram montados de forma intrincada por muito 
tempo. Não é apenas puxar; é preciso desencaixar peça por peça, e algumas podem estar tão firmes que se 
quebram no processo. O Brexit mostrou que a globalização e a integração regional criam uma rede tão densa que a 
"desconexão" é um processo doloroso e com custos inesperados.

Outra lição crucial é a importância da preparação e da clareza de objetivos. Embora o Reino Unido tivesse um 
objetivo claro 3 sair da UE 3, a falta de um consenso interno sobre como sair e o que se queria em seguida levou a 
posições negociais inconsistentes e a mudanças de estratégia. A UE, por outro lado, com seus objetivos mais 
claros e unificados (proteger o Mercado Único), conseguiu manter uma postura mais coesa e eficaz.

A negociação do Brexit também sublinhou que, em negociações de alto risco, a política interna muitas vezes se 
sobrepõe à lógica econômica. As pressões de eleitores, partidos políticos e grupos de interesse podem forçar os 
negociadores a adotar posições que não são as mais racionais do ponto de vista econômico, mas que são 
politicamente necessárias para a sobrevivência do governo ou do projeto.

Lições Práticas para Negociadores
Avalie a profundidade da interdependência antes de iniciar uma 
separação

1.

Estabeleça objetivos claros e obtenha consenso interno2.

Reconheça que pressões políticas podem superar a lógica 
econômica

3.

Prepare-se para consequências não intencionais4.

Desenvolva um BATNA forte ou esteja preparado para 
concessões

5.

Cultive a unidade interna para fortalecer sua posição6.

Invista em relacionamentos e construção de confiança7.



O Legado do Brexit para as Negociações 
Internacionais
O Brexit não é apenas um capítulo na história do Reino Unido e da União Europeia; é um marco que redefine a 
compreensão de negociações internacionais complexas. Ele nos ensina que a confiança e o relacionamento são 
ativos inestimáveis, e que sua erosão pode tornar qualquer negociação exponencialmente mais difícil. Anos de 
cooperação foram substituídos por um clima de desconfiança e antagonismo, o que dificultou a busca por 
soluções mutuamente benéficas.

Pense em um relacionamento de longo prazo que termina mal. Mesmo que haja a necessidade de continuar 
interagindo por causa de filhos ou bens, a falta de confiança e o ressentimento tornam cada conversa um desafio. 
O mesmo aconteceu no Brexit, onde a retórica política acirrada de ambos os lados muitas vezes prejudicava o 
progresso na mesa de negociações.

Além disso, o Brexit reforça a ideia de que não existe "vitória" absoluta em negociações de "divórcio". O resultado 
é quase sempre um compromisso, onde ambas as partes cedem em algo e, idealmente, evitam o pior cenário. A 
busca por uma "vitória total" pode levar a um impasse e a um resultado pior para todos. O acordo final do Brexit, 
embora criticado por muitos, foi o resultado de um processo exaustivo de concessões mútuas, impulsionado pela 
necessidade de evitar um colapso total.

Finalmente, o Brexit é um lembrete da importância de antecipar as consequências não intencionais. A decisão de 
sair da UE teve ramificações em áreas que muitos não previram, desde a logística de transporte de mercadorias 
até a mobilidade de artistas e acadêmicos. Uma negociação eficaz exige uma análise profunda de todos os 
possíveis impactos, diretos e indiretos, de cada decisão.

Confiança
A erosão da confiança dificulta 
encontrar soluções criativas e 

compromissos

Compromisso
Não há vitórias absolutas em 
"divórcios", apenas compromissos 
aceitáveis

Consequências
Decisões têm ramificações 
inesperadas em sistemas 
complexos interconectados

Tempo
Processos de separação exigem 
mais tempo do que o inicialmente 
previsto

Precedente
O Brexit estabeleceu um modelo para 

futuras negociações de saída de 
blocos



Consolidação: O Brexit como Espelho da 
Negociação Moderna
Chegamos ao fim de nossa análise sobre a negociação do Brexit, um estudo de caso que transcende a política e a 
economia, oferecendo lições profundas sobre a arte e a ciência da negociação. Vimos como a complexidade de 
um "divórcio" internacional, o conflito entre interesses econômicos e soberania política, e o impacto do BATNA (ou 
a falta dele) moldaram um dos eventos mais significativos de nossa era.

Em prática:

Sempre avalie seu BATNA e o da outra parte antes de negociar.

Reconheça que negociações de "divórcio" são inerentemente complexas e emocionais.

Esteja preparado para o conflito entre interesses econômicos e princípios políticos.

Desenvolva suas soft skills; elas são tão importantes quanto o conhecimento técnico.

Compreenda que, em cenários de alta interdependência, não há vitórias absolutas, apenas compromissos.

Autoavaliação

Qual dos seguintes fatores foi uma das principais complexidades da negociação do Brexit, além das questões 
econômicas e políticas?

1.

a) A falta de tecnologia para comunicação virtual.

b) A ausência de um idioma comum entre os negociadores.

c) A necessidade de desfazer laços profundos e interconectados de décadas.

d) A pouca experiência dos negociadores em acordos internacionais.

O conflito central na negociação do Brexit pode ser melhor descrito como a tensão entre:2.

a) A busca por novas alianças militares e a manutenção de antigas.

b) O desejo de soberania política e os benefícios da integração econômica.

c) A necessidade de expandir o território e a preservação de fronteiras.

d) A competição por recursos naturais e a cooperação ambiental.

Em negociação, o BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement) representa:3.

a) O melhor resultado possível que se pode alcançar em um acordo.

b) A pior consequência de não se chegar a um acordo.

c) A sua melhor opção caso a negociação atual falhe.

d) A estratégia de barganha mais agressiva a ser utilizada.

Como a negociação híbrida e as soft skills se manifestaram no contexto do Brexit?4.

a) A negociação híbrida eliminou a necessidade de soft skills, focando apenas na tecnologia.

b) Ambas foram irrelevantes, pois o Brexit foi puramente uma negociação política.

c) A negociação híbrida permitiu maior agilidade, enquanto soft skills como empatia e resiliência foram 
cruciais para gerenciar tensões e impasses.

d) Apenas a negociação presencial foi utilizada, e as soft skills foram substituídas por regras rígidas.

Explique, em suas palavras, por que a negociação do Brexit é considerada um "divórcio" e quais foram as 
principais dificuldades inerentes a esse tipo de negociação.

5.

Reflexão Final

O Brexit nos mostra que, mesmo nas negociações mais complexas e aparentemente intratáveis, é 
possível chegar a um acordo quando ambas as partes reconhecem que o custo de não negociar é maior 
do que o custo de fazer concessões. Esta lição é aplicável a qualquer cenário negocial, do corporativo ao 
pessoal.



Gabarito da Autoavaliação
1. c) A necessidade de desfazer laços profundos e interconectados de décadas.

2. b) O desejo de soberania política e os benefícios da integração econômica.

3. c) A sua melhor opção caso a negociação atual falhe.

4. c) A negociação híbrida permitiu maior agilidade, enquanto soft skills como empatia e resiliência foram cruciais 
para gerenciar tensões e impasses.

5. Resposta esperada: A negociação do Brexit é um "divórcio" porque envolveu a separação de um membro de 
longa data de um bloco político e econômico altamente integrado, a União Europeia. As principais dificuldades 
inerentes a esse tipo de negociação incluem a necessidade de desfazer laços complexos (leis, acordos, direitos de 
cidadãos), a alta carga emocional e política, a interdependência econômica que torna a separação custosa para 
ambos os lados, e a ausência de um manual ou precedente claro para tal processo.

40+
Anos de Integração

O tempo que o Reino Unido 
permaneceu como membro da 
União Europeia, criando laços 

profundos e complexos

4+
Anos de Negociação

O período entre o referendo e a 
implementação completa do acordo 

de saída

1.200+
Acordos Afetados
Estimativa de tratados, 

regulamentos e acordos que 
precisaram ser revistos ou 

substituídos



Próximos Passos e Recursos Adicionais
Próxima Aula: Aula 44 3 Estudo de Caso 3: A Aquisição da Pixar pela Disney. Prepare-se para explorar uma 
negociação de fusão e aquisição, um cenário bem diferente de um "divórcio"!

Recursos Adicionais:

Livros Recomendados
"Brexit: The Uncivil War" 
(para uma perspectiva 
dramática e política)

"Negociação: Como chegar 
ao Sim" - Roger Fisher e 
William Ury

"Negociações Complexas" - 
Deepak Malhotra

Documentários e Vídeos
"Inside the Brexit Deal" (para 
entender os bastidores das 
negociações)

Palestras TED sobre 
negociação internacional

Entrevistas com os 
principais negociadores do 
Brexit

Artigos e Pesquisas
Pesquise por "Brexit 
negotiation analysis" em 
bases de dados acadêmicas

Relatórios oficiais da UE e 
do governo britânico sobre o 
processo

Análises de especialistas em 
negociação internacional

NOTA IMPORTANTE

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

Este estudo de caso do Brexit oferece insights valiosos que podem ser aplicados em diversos contextos negociais. 
Ao compreender as dinâmicas, estratégias e desafios enfrentados nesta negociação histórica, você estará melhor 
preparado para navegar em suas próprias negociações complexas, seja no âmbito profissional ou pessoal.


