Desvendando a Diplomacia Comercial: O
Caso USMCA/NAFTA 2.0

Vocé ja parou para pensar como os grandes acordos que moldam o comércio global sao, na verdade, complexas
teias de interesses, pressoes e estratégias? Muitas vezes, vemos apenas o resultado final, mas por tras das
manchetes, ha um intrincado balé de negociacdes que pode redefinir economias inteiras. Nesta aula,
mergulharemos em um dos exemplos mais emblematicos da diplomacia comercial recente: a renegociacao do
Acordo de Livre Comércio da América do Norte (NAFTA), que deu origem ao Acordo Estados Unidos-México-
Canada (USMCA).

Este estudo de caso nao € apenas uma historia sobre comércio; € uma aula pratica sobre poder, resiliéncia e a arte
de ceder para ganhar. Compreender os bastidores do USMCA/NAFTA 2.0 é fundamental para qualquer profissional
ou estudante de Relacdes Internacionais, Comércio Exterior ou Direito, pois ele ilustra de forma vivida como a
teoria da negociacao se manifesta no palco global. Além disso, para vocé que busca aprimorar seu curriculo ou se
preparar para desafios em concursos publicos, esta analise aprofundada oferece uma perspectiva valiosa sobre a
dindmica das relacdes internacionais contemporaneas.

Ao final desta jornada, vocé sera capaz de analisar criticamente a renegociacao de acordos comerciais existentes,
identificar taticas de pressao e o uso de tarifas como ferramentas de barganha, e compreender o delicado
equilibrio necessario para conciliar os interesses de multiplos setores da economia em uma negociac¢ao de alto
nivel. Prepare-se para desvendar os segredos por tras das portas fechadas da diplomacia comercial.

Nesta aula, exploraremos o contexto da renegociacao, as taticas empregadas pelos paises envolvidos, a
complexidade de equilibrar interesses setoriais e, finalmente, como tudo isso se conecta com as tendéncias atuais
em negociacao. Vamos comecgar?



A Reconfiguracao de um Gigante: Do NAFTA

ao USMCA

O NAFTA Original

O Acordo de Livre Comeércio da
América do Norte (NAFTA), em
vigor desde 1994, foi um marco
na integracao econdémica entre
Estados Unidos, México e
Canada. Ele eliminou barreiras
tarifarias e nao tarifarias,
impulsionando o comeércio e 0
investimento na regiao.

Necessidade de
Mudanca

ApoOs mais de duas décadas, o
cenario global e as prioridades
internas dos paises mudaram
drasticamente. Os Estados
Unidos, em particular, sob uma
nova administracao, passaram
a ver o NAFTA como um
acordo "injusto" e

Desafio Politico

A decisao de renegociar o
NAFTA nao foi apenas uma
questao econdmica, mas
também politica. Havia uma
forte pressao interna nos EUA
para "trazer os empregos de
volta" e proteger industrias
consideradas vulneraveis.

"desatualizado", alegando que
ele havia levado a perda de
empregos industriais e a
desequilibrios comerciais.

Imagine que vocé tem um contrato de aluguel de longa data. Ele funcionou bem por anos, mas agora, com novas
realidades e necessidades, uma das partes sente que precisa renegocia-lo. Nao é uma simples renovacao; € uma
revisao profunda, onde cada clausula sera questionada e defendida. Essa é uma analogia simplificada para o que
aconteceu com o NAFTA.

Para o México e o Canada, a renegociacao representava um risco significativo, pois a interrupcao do acordo
poderia causar serios danos as suas economias, altamente integradas a dos EUA. Era como tentar consertar um
aviao em pleno voo, com o desafio adicional de que cada passageiro tinha uma ideia diferente de como o conserto
deveria ser feito.

Essa situacao criou um ambiente de incerteza e alta tensao, onde a diplomacia e a estratégia seriam testadas ao
limite. A renegociacao nao era apenas sobre numeros e tarifas, mas sobre soberania, identidade nacional e o futuro
de milhdes de trabalhadores.



Taticas de Pressao e o Poder das Tarifas

No tabuleiro das negociacdes internacionais, as taticas de pressao sao ferramentas poderosas, e poucas sao tao
diretas e impactantes quanto a ameaca ou imposicao de tarifas. Pense em um jogo de pbéquer de alto risco: cada
jogador tem suas cartas, mas também a capacidade de blefar ou aumentar a aposta para forcar o oponente a
ceder. No caso do USMCA, as tarifas foram as "fichas" mais visiveis ha mesa.

[ e

Ameaca de Tarifas Diplomacia Coercitiva Impacto Econémico

Os Estados Unidos utilizaram a
ameaca de tarifas sobre produtos
especificos —como aco e
aluminio — e até mesmo sobre a
industria automobilistica, como
uma alavanca para forcar
concessoes.

Essa tatica visa criar um custo tao
alto para a outra parte que ceder
em certos pontos da negociacao
se torna a opcao menos dolorosa.

Para o México e Canada,
economias fortemente
dependentes das exportacoes
para os EUA, a perspectiva de
tarifas elevadas era uma ameaca
real e imediata a sua estabilidade
econdmica.

O uso de tarifas como ferramenta de barganha nao é novidade na histéria do comércio, mas sua aplicacao neste
contexto moderno, contra parceiros comerciais de longa data, ressaltou a natureza imprevisivel da politica
comercial contemporanea. Foi um lembrete de que, mesmo em acordos estabelecidos, o poder econémico pode
ser exercido de forma unilateral para redefinir os termos. Essa abordagem gerou tensdes, mas também acelerou o
processo de negociacao, pois 0s paises visados tinham um incentivo urgente para chegar a um acordo e evitar o
impacto econémico das tarifas.



A Danca dos Interesses: Equilibrando
Setores da Economia

Imagine que vocé esta organizando um grande jantar em familia, e cada membro tem uma dieta e preferéncias
alimentares completamente diferentes: um é vegano, outro sé come carne, um terceiro tem alergia a gluten, e por
ai vai. Seu desafio € preparar um menu que satisfaca a todos, ou pelo menos a maioria, sem que ninguém se sinta
completamente excluido. Essa é uma metafora para o desafio de equilibrar os interesses de multiplos setores da
economia em uma negociacao comercial.

Interesses por Pais

Estados Unidos

e Setor automotivo (mais producao local)
e Setor agricola (acesso a mercados)

e Setor de servicos

e Manter competitividade da industria
manufatureira

e Proteger investimentos estrangeiros

Canada

A negociacao ndo era apenas entre paises, mas

* Industria de laticinios (sistema de cotas) também entre os diversos grupos de interesse dentro

e Protecao da cultura local de cada pais. Os negociadores precisavam ser
mestres em diplomacia interna e externa.

No caso do USMCA, a complexidade era imensa. Cada setor tinha seus lobistas, seus argumentos e seu peso
politico. Os negociadores precisavam buscar clausulas que pudessem ser "vendidas" como vitorias para os
setores mais influentes, ao mesmo tempo em que minimizavam as perdas para outros.

Por exemplo, o setor automotivo foi um ponto central, com novas regras de origem que exigiam uma porcentagem
maior de componentes fabricados na América do Norte para que um veiculo fosse isento de tarifas. Isso significou
um ajuste significativo nas cadeias de suprimentos existentes.

Essa "danca" de interesses € o0 que torna as negociacdes comerciais tdo desafiadoras e fascinantes. Nao se trata
apenas de um jogo de soma zero, onde um ganha e outro perde, mas de encontrar areas de convergéncia e
compromisso que permitam a todos os lados sair com algo de valor, mesmo que nao seja tudo o que desejavam
inicialmente.



A Estrutura do USMCA: O Que Mudou e Por

Queé?

MODULO 9: APLICACAO PRATICA E DESENVOLVIMENTO DE HABILIDADES

ApoOs meses de intensas negociacdes, 0 USMCA emergiu como o sucessor do NAFTA, trazendo consigo uma seérie

de atualizacdes e novas regras que refletem as prioridades do século XXI. E como reformar uma casa antiga: a
estrutura basica permanece, mas os comodos sao modernizados, novas tecnologias sao instaladas e algumas

paredes sao derrubadas para criar espacos mais funcionais.

Industria Automotiva

75% do valor de um veiculo deve ser produzido na
Ameérica do Norte (aumento de 62,5%)

40-45% da producao deve ser feita por
trabalhadores que ganham pelo menos US$16 por
hora

Direitos e Meio Ambiente

Fortalecimento das disposicdes sobre direitos
trabalhistas

Protecao ambiental com mecanismos de
fiscalizagao mais rigorosos

Comeércio Digital
Capitulos robustos sobre comércio digital
Protecao do fluxo de dados transfronteiricos

Proibicao de tarifas sobre produtos digitais

Propriedade Intelectual

Aumento na protecao da propriedade intelectual

Especialmente para produtos farmacéuticos e
direitos autorais

Alinhamento com padrodes internacionais mais
recentes

Essas mudancas demonstram como os acordos comerciais evoluem para se adaptar a novas realidades

econdmicas, tecnologicas e sociais. O USMCA nao é apenas um documento legal; € um reflexo das prioridades e

dos desafios do nosso tempo.
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Negociacao Hibrida: A Nova Fronteira da
Diplomacia

A pandemia de COVID-19 acelerou uma tendéncia que ja vinha se desenhando: a integracao de tecnologia nas
negociacdes, combinando encontros virtuais com interacdes presenciais. Essa € a Negociacao Hibrida, e ela se
tornou uma realidade inegavel, inclusive em negociacdes de alto nivel como a do USMCA, que, embora iniciada
antes da pandemia, teve seus desdobramentos e implementacdes influenciados por essa nova dinamica.

Desafios da Negociacao Hibrida Vantagens da Negociacao Hibrida

o Dificuldade de ler a linguagem corporal completa e Reducao de custos de viagem

e Laténcia da comunicacao e Agilidade na organizacao de reunides

e Gerenciamento de fusos horarios e Inclusao de mais especialistas de diferentes locais
e Manutencao da confidencialidade e Acesso imediato a dados e informacgodes

e Criacao de confianca a distancia e Flexibilidade de participacao

Imagine que vocé estd em uma reuniao importante, mas parte da sua equipe esta em outro pais, conectada por
videochamada. Vocé precisa garantir que todos se sintam presentes, que a comunicacao seja clara e que as
nuances sejam percebidas, mesmo a distancia. A negociacao hibrida exige novas habilidades em comunicacao
digital, etiqueta online e gestao de ferramentas colaborativas. Nao é apenas sobre apertar um botao para iniciar
uma videoconferéncia; é sobre criar um ambiente onde a confianca e a compreensao mutua possam florescer,
independentemente da distancia fisica.

(G Dica para Negociadores: Para negociacdes hibridas eficazes, invista em tecnologia de qualidade,
estabeleca protocolos claros de comunicacao e reserve tempo para interacdes informais que ajudem a
construir relacionamentos, mesmo a distancia.

Para os negociadores do futuro, dominar a negociacao hibrida nao sera um diferencial, mas uma competéncia
essencial.



Soft Skills e Inteligencia Emocional: O
Coracao da Negociacao

Vocé ja percebeu que, muitas vezes, o0 sucesso de uma negociacao nao depende apenas do que vocé sabe, mas
de como vocé se relaciona e se comunica? E como um maestro regendo uma orquestra: o conhecimento técnico
de cada instrumento é vital, mas a capacidade de harmonizar, inspirar e responder as nuances emocionais dos
musicos € o que realmente cria uma sinfonia.

Empatia Escuta Ativa

Capacidade de entender as ) )
Realmente ouvir o que esta sendo

reocupacoes subjacentes da outra
P Pag ) & dito e 0 que nao esta
parte
Autoconsciéncia Q% [ﬁ Resiliéncia

Gerenciar suas proprias emocdes
sob pressao

Capacidade de se recuperar de
impasses e frustracoes

No complexo cendrio das negociacdes comerciais, especialmente em casos de alta tensdo como o USMCA, o
reconhecimento de que habilidades como empatia, escuta ativa, resiliéncia e autoconsciéncia sao tao cruciais
quanto o conhecimento técnico se tornou evidente.

A Inteligéncia Emocional permite que os negociadores naveguem por conflitos, construam rapport e encontrem
solucodes criativas que satisfacam as necessidades de todas as partes, mesmo quando os interesses parecem
diametralmente opostos. Em um mundo onde a informacao é abundante, a capacidade de se conectar
humanamente e de gerenciar as dinamicas interpessoais se destaca como um superpoder.

Habilidade Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo no USMCA

Conhecimento Técnico Analise de dados, Estudo, experiéncia Entender regras de

legislacao, economia origem, tarifas,

impactos setoriais

Identificar as "linhas
vermelhas" de cada

Escuta Ativa Compreender

necessidades e

Empatia, foco

preocupacoes pais

Resiliéncia

Autoconsciéncia

Superar impasses e
frustracoes

Gerenciar emocoes e
vieses

Autocontrole,
persisténcia

Inteligéncia Emocional

Manter o dialogo
mesmo com ameacas
de tarifas

Evitar reacoes
impulsivas sob pressao



O Equilibrio Delicado: Interesses Multiplos
em Jogo

Pense em um malabarista que precisa manter varias bolas no ar ao mesmo tempo, cada uma com um peso e uma
trajetodria diferentes. Se ele se concentrar demais em uma, as outras podem cair. Essa é a realidade de negociar
acordos comerciais complexos, onde os interesses de multiplos setores da economia de cada pais precisam ser

equilibrados.
Industria Automotiva Propriedade Intelectual
EUA: Regras de origem mais rigidas EUA: Protecao mais forte para
para proteger empregos locais farmacéuticos e tecnologia
México: Preocupacao com impacto nas Canada: Equilibrio entre inovacao e
fabricas e empregos acesso a medicamentos
Canada: Integracao com cadeias de México: Adaptacao a padrdoes mais
suprimentos dos EUA elevados

1 2 3 4
Agricultura Resolucao de Disputas
EUA: Maior acesso aos mercados EUA: Preferéncia por mecanismos
canadense e mexicano nacionais
Canada: Protecao da industria de Canada: Manutencao de painéis
laticinios independentes
México: Defesa de produtos agricolas Meéxico: Garantias contra medidas
sensiveis unilaterais

No caso do USMCA, os negociadores nao estavam apenas representando seus governos, mas também agindo
como mediadores entre poderosos grupos de interesse domésticos. O desafio era encontrar um ponto de equilibrio
onde as concessdes de um lado fossem compensadas por ganhos em outro, ou onde as perdas fossem
minimizadas para os setores mais sensiveis.

Isso exigiu uma compreensao profunda das cadeias de valor globais, dos impactos econdémicos de cada clausula e
da capacidade de prever as reacdes dos diferentes stakeholders. O resultado final do USMCA, com suas clausulas
especificas para automoveis, agricultura e direitos trabalhistas, € um testemunho desse equilibrio delicado.

Essa complexidade ressalta que as negociagcdes comerciais sdo, em sua esséncia, exercicios de gestao de
expectativas e de construcdo de consenso, tanto interna quanto externamente. E um processo continuo de dar e
receber, onde a vitdria nao € a aniquilacao do oponente, mas a construcao de um acordo que todos possam, de
alguma forma, aceitar e defender.



A Arte de Ceder para Ganhar: Licoes do
USMCA

Vocé ja ouviu a frase "as vezes, para ganhar, € preciso ceder"? Em
negociacdes de alto nivel, essa maxima é a espinha dorsal do
sucesso. Nao se trata de fraqueza, mas de inteligéncia estratégica.
E como um jogo de xadrez, onde sacrificar um pedo pode abrir
caminho para um xeque-mate. O caso USMCA/NAFTA 2.0 € um
exemplo classico dessa dinamica.

Concessoes dos EUA Concessoes do Canada
e Moderacao de demandas e Abertura parcial do mercado
mais radicais de laticinios
e Aceitacao de compromissos e Ajustes no sistema de
em resolucao de disputas protecao cultural
e Manutengao de alguns e Aceitacao de novas regras
elementos do NAFTA original de propriedade intelectual

e Aceitacao de novas regras
no setor automotivo

e Compromissos com direitos
trabalhistas mais rigidos

e Adaptacao a padroes mais
elevados de propriedade
intelectual

Essas concessdes nao foram feitas de bom grado, mas por uma avaliacao pragmatica dos custos e beneficios. A
alternativa — o colapso do NAFTA e a imposicao de tarifas generalizadas — seria muito mais prejudicial para todos. A
habilidade de identificar quais pontos sdo "negociaveis" e quais sao "inviolaveis" € uma arte que se desenvolve
com experiéncia e uma profunda compreensao dos proprios interesses e dos interesses da outra parte.

A licao aqui € que as negociacdes bem-sucedidas raramente resultam em uma vitéria total para um lado e uma
derrota completa para o outro. Em vez disso, elas sdo caracterizadas por um resultado que, embora imperfeito
para todos, é preferivel a auséncia de acordo. E a busca por um "ganha-ganha" que, na pratica, muitas vezes
se traduz em um "ganha-alguns-perde-alguns-mas-ainda-melhor-que-nada".




O Papel da Tecnhologia e da Informacao

No mundo das negociacdes internacionais, a informacao é ouro. E a tecnologia moderna transformou a forma
como essa informacao e coletada, analisada e utilizada. Pense em um detetive que, em vez de apenas seguir
pistas no campo, agora tem acesso a bancos de dados gigantescos, algoritmos de analise preditiva e ferramentas
de comunicacao instantanea.

\ﬁﬁ Analise de Dados %[% Comunicacao Segura ﬁ%% Ferramentas

Modelos complexos para Plataformas digitais que Colaborativas

simular o impacto de facilitam a comunicagao Plataformas para
diferentes propostas eficiente entre negociadores compartilhamento de
tarifarias ou regras de e suas capitais, muitas documentos e sistemas de
origem, permitindo decisdes vezes em diferentes fusos gestao de projetos que se
baseadas em evidéncias. horarios. tornaram indispensaveis

para coordenar equipes.

Durante a renegociacao do USMCA, a capacidade de coletar e processar dados econémicos em tempo real foi
crucial. As equipes de negociacao utilizavam modelos complexos para simular o impacto de diferentes propostas

tarifarias ou regras de origem, permitindo que tomassem decisdes baseadas em evidéncias e previssem as
reacdes dos parceiros.

Beneficios da Tecnologia Desafios Tecnoldgicos

e Acesso imediato a dados econdémicos e Seguranca cibernética

e Simulacao de cenarios complexos o Dependéncia excessiva de ferramentas digitais
e Coordenacao eficiente de equipes e Perda do elemento humano nas interacdes

e Consulta rapida a especialistas o Desigualdade de acesso a tecnologia

e Documentacao e rastreamento de versoes e Sobrecarga de informacoes

A ascensao da Negociacao Hibrida, como discutimos, é um reflexo direto dessa integragao tecnoldgica. No
entanto, a tecnologia também traz desafios, como a seguranca cibernética e a necessidade de garantir que a
comunicacao digital nao substitua completamente a constru¢cao de relacionamento pessoal, que ainda é
fundamental em negociacdes complexas. A chave é usar a techologia como um facilitador, ndo como um substituto
para as habilidades humanas de negociagao.



Desafios e Oportunidades para o Futuro

O caso USMCA/NAFTA 2.0 nos oferece uma janela para os desafios e oportunidades das negociacées comerciais
do futuro. A dinamica de renegociar acordos existentes, em vez de apenas criar novos, provavelmente se tornara
mais comum a medida que o cenario geopolitico e econdémico global continua a evoluir rapidamente.

Desafios Emergentes Oportunidades Inovadoras
Polarizacao Politica Temas Emergentes
Crescente polarizacao e ressurgimento de Incorporacao de temas como comercio digital,
politicas protecionistas em diversas partes do sustentabilidade e direitos trabalhistas.
mundo.
Negociacao Hibrida

Pressao de Grupos de Interesse o .
Processos mais eficientes e potenmalmente

Amplificada pelas redes sociais, adiciona uma mais inclusivos.
camada de complexidade as negociacdes.

Desenvolvimento de Soft Skills

Mudancas Tecnholdégicas Rapidas o N
Valorizacao crescente de habilidades

Exigem constante atualizacado dos acordos para interpessoais e inteligéncia emocional.
abordar novas realidades.

Um dos maiores desafios € a crescente polarizagao e o ressurgimento de politicas protecionistas em diversas
partes do mundo. Isso torna as negociacdes mais dificeis, pois 0s interesses nacionais tendem a ser defendidos
com mais veemeéncia, e a busca por compromissos se torna um ato de equilibrismo ainda mais complexo.

Por outro lado, as oportunidades residem na capacidade de inovar. A incorporacao de temas como comercio
digital, sustentabilidade e direitos trabalhistas em acordos comerciais reflete uma evolugdo na compreensao do
gue constitui um "bom" acordo. Além disso, a negociacao hibrida e o aprimoramento das soft skills abrem caminho
para processos mais eficientes e, potencialmente, mais inclusivos.

Para vocé, como futuro profissional ou servidor publico, entender essas tendéncias significa estar preparado para
um ambiente de negociacao que é cada vez mais dinamico, tecnologicamente avancado e humanamente
desafiador. A capacidade de se adaptar, aprender continuamente e aplicar uma combinacao de conhecimento
técnico e inteligéncia emocional sera seu maior ativo.



Reflexoes Finais sobre o Estudo de Caso

O Estudo de Caso do USMCA/NAFTA 2.0 é um microcosmo das complexidades das relacdes internacionais
contemporaneas. Ele nos mostra que acordos comerciais nao sao estaticos; eles sdo documentos vivos que
precisam se adaptar as mudancas do mundo. A renegociacao foi um processo doloroso, marcado por tensdes e
incertezas, mas que, no final, resultou em um novo pacto que, embora nao perfeito, foi considerado aceitavel pelas
partes envolvidas.

Arte Ciéncia
Entender as pessoas, suas a@@ ()( Analisar dados, prever impactos e
motivacgoes e seus limites construir argumentos solidos
Equilibrio Pressao
O.
Conciliar interesses conflitantes ® -t Uso de taticas para criar
de multiplos setores incentivos a concessao

A principal licdo é que a negociacdo é uma arte e uma ciéncia. E a arte de entender as pessoas, suas motivacoes e
seus limites, e a ciéncia de analisar dados, prever impactos e construir argumentos solidos. O uso de taticas de
pressao, a necessidade de equilibrar interesses conflitantes e a importancia das habilidades interpessoais sao
elementos que se repetem em qualquer mesa de negociacao, seja ela entre paises, empresas ou individuos.

Este caso também sublinha a importancia da resiliéncia e da persisténcia. Houve momentos em que o acordo
parecia fadado ao fracasso, mas a vontade politica e a capacidade dos negociadores de encontrar solugoes
criativas permitiram que o processo avancasse. E um lembrete de que, mesmo nas situacdes mais
desafiadoras, o dialogo e a busca por um terreno comum podem prevalecer.

Ao refletir sobre o USMCA, pense em como esses principios se aplicam a sua propria vida e carreira. Como vocé
lida com conflitos? Como vocé equilibra seus proprios interesses com os de outras pessoas? Como vocé usa a
informacao e a tecnologia para fortalecer sua posicao? As respostas a essas perguntas sao a chave para se tornar
um negociador eficaz em qualquer contexto.



Consolidacao do Aprendizado

Chegamos ao fim de nossa jornada pelo Estudo de Caso do USMCA/NAFTA 2.0. Vimos que a renegociagcao de um
acordo comercial existente € um processo complexo, impulsionado por mudancas econémicas e politicas, e que
envolve o uso estratégico de taticas de pressao, como tarifas. Compreendemos a delicada tarefa de equilibrar os
interesses de multiplos setores da economia e como as tendéncias de negociacao hibrida e o foco em soft skills e
inteligéncia emocional sdo cada vez mais relevantes.

— ) ————

Analise Critica Escuta Ativa
Analise criticamente acordos existentes, Desenvolva sua capacidade de escuta ativa e
identificando pontos de pressao e oportunidades empatia para compreender as necessidades
de renegociacao. subjacentes das partes.
Resiliéncia Emocional Integracao Tecnologica
Pratique a resiliéncia e a autoconsciéncia para Considere como a tecnologia pode otimizar seus
gerenciar as emocdes em situacdes de alta processos de negociacao, sem substituir a conexao
pressao. humana.

Autoavaliacao

1. Qual foi um dos principais motivos para a renegociacao do NAFTA, que culminou no USMCA?
a) A necessidade de incluir novos paises-membros no bloco.
b) A percepcao dos EUA de que o acordo estava desatualizado e gerava desequilibrios.
c) A pressao do Canada para eliminar todas as tarifas sobre produtos agricolas.
d) O desejo do México de se alinhar economicamente com a Unido Europeia.

2. No contexto da renegociacao do USMCA, como as tarifas foram utilizadas pelos Estados Unidos?
a
b
C
d

Como um incentivo para que 0s paises-membros aumentassem suas exportagdes para os EUA.
Como uma ferramenta de barganha para forcar concessées do México e do Canada.

Como uma medida para proteger a industria de laticinios canadense.

Como uma forma de subsidiar a producao agricola mexicana.

3. Qual das seguintes habilidades € considerada uma "soft skill" crucial em negociacées complexas, como a do
USMCA?
a) Conhecimento aprofundado em estatistica econdmica.
b
C

d

Capacidade de operar softwares de modelagem financeira.
Escuta ativa e empatia para compreender as preocupacdes da outra parte.
Habilidade em redigir documentos juridicos complexos.

4. A "Negociacao Hibrida" é uma tendéncia crescente que combina:
a) Apenas encontros presenciais em locais neutros.

b
c

Exclusivamente plataformas de comunicacao online.
Encontros virtuais (videoconferéncias) com interacdes presenciais.

)
)
)
d) Negociacdes entre setores publicos e privados sem contato direto.

5. Explique brevemente por que o equilibrio entre os interesses de multiplos setores da economia é um desafio
central em negociagdes comerciais como a do USMCA. (3-5 linhas)



Gabarito da Autoavaliacao

Questao 1 Questao 2
Resposta: b) A percepcao dos EUA de que o Resposta: b) Como uma ferramenta de barganha
acordo estava desatualizado e gerava para forcar concessdes do México e do Canada.

desequilibrios.

Questao 3 Questao 4
Resposta: c) Escuta ativa e empatia para Resposta: c) Encontros virtuais
compreender as preocupacoes da outra parte. (videoconferéncias) com interacdes presenciais.

Questao 5 - Resposta Modelo:

O equilibrio é desafiador porque cada setor (ex: automotivo, agricola) tem prioridades e demandas distintas,
muitas vezes conflitantes. Os negociadores precisam conciliar essas pressoes internas com 0s objetivos
externos, buscando um acordo que minimize perdas para os setores mais sensiveis € maximize ganhos para os
mais influentes, tornando o processo um complexo ato de gestao de expectativas e compromissos.

Ao revisar suas respostas, reflita sobre como os conceitos discutidos neste estudo de caso se aplicam a situacoes
de negociagcao que vocé ja vivenciou ou podera enfrentar no futuro. A compreensao desses principios nao é
apenas académica, mas uma ferramenta pratica para sua vida profissional.

@ Dica de Estudo: Para aprofundar seu conhecimento, procure analisar outros acordos comerciais recentes
e compare as taticas e estratégias utilizadas com as que vimos no caso USMCA. Isso ajudara a identificar
padrdes e principios universais de negociacao.



Recursos Adicionais e Proximos Passos

Proxima Aula: Aula 47 — Autoavaliacao: Identificando seu Perfil de Negociador. Prepare-se para uma jornada de
autoconhecimento que o ajudara a aprimorar suas estratégias de negociacao.

Documento Oficial Artigos Académicos Livros Recomendados
Documento oficial do USMCA Artigos académicos sobre Livros sobre soft skills em

para consulta detalhada das diplomacia coercitiva para negociacao para desenvolver
clausulas. aprofundar o conceito de uso de suas habilidades interpessoais.

poder em negociacoes.

@ NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estdo atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracées.

Para Aprofundamento Aplicacao Pratica

e Analise comparativa entre NAFTA e USMCA e Simulacbes de negociacao comercial

e Estudos de caso de outros acordos comerciais e Analise de dados econémicos para embasar
recentes posicoes

e Técnicas avancadas de negociacao em contextos Desenvolvimento de estratégias de comunicacao

internacionais em negociacoes
e Impactos setoriais especificos do USMCA nas e Exercicios de inteligéncia emocional aplicados a
economias dos trés paises cenarios de conflito

Ao concluir este estudo de caso, vocé adquiriu ferramentas valiosas para compreender e participar de
negociacdes complexas. Lembre-se de que a pratica € essencial para o desenvolvimento dessas habilidades.

Busque oportunidades para aplicar esses conhecimentos em seu contexto profissional ou académico, e continue
aprimorando sua capacidade de analise critica e resolucao de conflitos.



