
Aula 5 3 O Ambiente Global de Negociação
Desvendando o Palco Global das Negociações

Bem-vindo(a) à Aula 5 do nosso Curso de Negociações Internacionais! Imagine-se como um estrategista prestes a 
entrar em um jogo de xadrez complexo, onde cada peça tem seus próprios interesses, poderes e movimentos. No 
mundo das negociações internacionais, essa analogia é ainda mais pertinente. Não se trata apenas de duas partes 
à mesa, mas de um vasto palco global onde múltiplos atores interagem, influenciando cada passo e cada 
resultado.

Nesta aula, vamos desvendar esse cenário multifacetado. Compreender o ambiente global de negociação é crucial 
não só para quem busca uma carreira em relações internacionais ou comércio exterior, mas também para qualquer 
profissional que lide com decisões estratégicas em um mundo cada vez mais interconectado. Ao final, você será 
capaz de identificar os principais atores globais, analisar como a estrutura de poder influencia as negociações e 
reconhecer o papel fundamental do Direito Internacional como um guia nesse emaranhado de interesses.

Nosso percurso começará explorando quem são os jogadores nesse grande tabuleiro: desde os Estados 
soberanos até as organizações que transcendem fronteiras e as vozes da sociedade civil. Em seguida, 
mergulharemos na dinâmica de poder que molda as interações e, por fim, entenderemos como as regras do Direito 
Internacional fornecem a estrutura para que tudo aconteça. Prepare-se para uma jornada que transformará sua 
visão sobre como o mundo realmente funciona e como as negociações são conduzidas.



Os Atores no Cenário Internacional: Quem 
Joga?
Quando pensamos em negociações internacionais, a primeira imagem que nos vem à mente pode ser a de 
diplomatas representando seus países. E, de fato, os Estados são protagonistas. No entanto, o palco global é muito 
mais populoso e complexo do que isso. Há uma orquestra inteira de vozes, interesses e poderes que se 
entrelaçam, criando uma melodia (ou, por vezes, uma cacofonia) que define o ritmo das interações.

Cenário Internacional
Um grande teatro onde cada 
ator tem um papel, um 
roteiro (seus interesses e 
objetivos) e um certo poder 
de influência sobre a trama 
global.

Visão Estratégica
Para ser um negociador 
eficaz, é preciso ter uma 
visão panorâmica de quem 
está no palco, quem está 
nos bastidores e quem está 
na plateia, exercendo 
pressão.

Complexidade
Ignorar qualquer um desses 
personagens seria como 
tentar entender uma peça 
assistindo apenas a um dos 
protagonistas.

Nesta seção, vamos apresentar os principais "personagens" que moldam o ambiente global de negociação. 
Compreender suas naturezas, seus objetivos e suas formas de atuação é o primeiro passo para decifrar a 
complexidade das negociações que permeiam o nosso dia a dia, desde acordos comerciais até resoluções de 
conflitos.



Estados: Os Soberanos do Tabuleiro
Os Estados são, tradicionalmente, os atores centrais nas relações internacionais e, consequentemente, nas 
negociações. Eles representam a autoridade máxima dentro de seus territórios, detendo o monopólio do uso 
legítimo da força e a capacidade de fazer leis. Quando um país negocia, ele o faz em nome de seus cidadãos, 
buscando proteger e promover seus interesses nacionais, que podem variar de segurança e economia a cultura e 
meio ambiente.

Pense em uma negociação comercial entre o Brasil e a China. O Brasil, como Estado soberano, busca garantir 
que seus produtos agrícolas tenham acesso facilitado ao mercado chinês, enquanto a China pode estar 
interessada em investimentos em infraestrutura no Brasil.

Cada lado chega à mesa com uma agenda clara, respaldada por sua soberania e pela vontade política de seu 
governo. A negociação, nesse caso, é um embate de interesses nacionais, onde a capacidade de ceder e de 
pressionar é determinada pela força econômica, política e diplomática de cada Estado.

A aplicação prática disso é evidente em qualquer acordo bilateral ou multilateral. Seja na definição de tarifas 
alfandegárias, na cooperação em segurança ou na delimitação de fronteiras, são os Estados que assinam os 
tratados, implementam as políticas e, em última instância, arcam com as consequências. A habilidade de um 
negociador em representar e defender os interesses de seu Estado é, portanto, uma das pedras angulares da 
diplomacia.



Organizações Internacionais (OIs): Os 
Facilitadores e Reguladores
Nem todas as negociações acontecem apenas entre Estados. Muitas vezes, para resolver problemas complexos 
que transcendem fronteiras 3 como mudanças climáticas, pandemias ou crises econômicas 3, os países buscam 
plataformas onde possam cooperar e criar regras comuns. É aí que entram as Organizações Internacionais (OIs). 
Elas são como os "árbitros" ou "organizadores de torneios" no nosso jogo global, fornecendo um espaço neutro e 
um conjunto de regras para que as negociações aconteçam de forma mais estruturada.

Papel das OIs
Considere a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). 
Ela não apenas estabelece as 
regras para o comércio global, 
mas também oferece um fórum 
para que os países negociem 
novos acordos comerciais e 
resolvam disputas.

Mediação e Facilitação
As OIs, como a ONU, a União 
Europeia ou o Fundo Monetário 
Internacional (FMI), atuam 
como mediadoras, facilitadoras 
e, em alguns casos, até mesmo 
como atores independentes 
com sua própria agenda e 
capacidade de influência.

Importância Estratégica
A importância das OIs reside 
na sua capacidade de 
promover a cooperação, 
reduzir a incerteza e legitimar 
acordos. Elas transformam um 
ambiente potencialmente 
anárquico em um sistema com 
alguma previsibilidade.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Estados Soberania territorial, 
interesses nacionais

Reconhecimento 
internacional, povo, 
território

Brasil, China, Estados 
Unidos

Organizações 
Internacionais

Cooperação multilateral, 
criação de normas

Tratados internacionais 
entre Estados

ONU, OMC, FMI, União 
Europeia

Para um negociador, entender o funcionamento de uma OI relevante para seu tema é crucial, pois ela pode ser 
tanto um obstáculo quanto uma ferramenta poderosa para alcançar seus objetivos.



Empresas Transnacionais (ETNs): O Poder 
Econômico Sem Fronteiras
Se os Estados são os jogadores tradicionais e as OIs os árbitros, as Empresas Transnacionais (ETNs) são como os 
"patrocinadores" ou "grandes investidores" do jogo global. Elas operam em múltiplos países, com cadeias de 
produção e mercados que transcendem as fronteiras nacionais. Gigantes como Apple, Toyota ou Petrobras têm um 
poder econômico que, em muitos casos, supera o PIB de pequenos países, conferindo-lhes uma influência 
considerável nas negociações internacionais.

Negociações Corporativas

Imagine uma grande empresa de tecnologia que 
deseja expandir suas operações para um novo país. 
Ela precisará negociar com o governo local sobre 
impostos, regulamentações trabalhistas, acesso a 
mercados e até mesmo sobre a infraestrutura 
necessária.

Essa negociação não é apenas sobre lucro; é sobre 
moldar o ambiente regulatório, influenciar políticas 
públicas e garantir condições favoráveis para seus 
investimentos.

Além da Economia

A atuação das ETNs vai além da esfera puramente 
econômica. Elas podem influenciar padrões 
ambientais, direitos humanos e até mesmo a 
estabilidade política de regiões inteiras.

As ETNs são atores poderosíssimos, capazes de pressionar governos, influenciar a opinião pública e até mesmo 
ditar tendências globais. Para um negociador, compreender a agenda e o poder de barganha das ETNs é 
fundamental, seja para atrair investimentos, regular suas atividades ou mesmo para competir com elas no mercado 
global.

70%
Comércio Global

Percentual aproximado do comércio 
mundial que ocorre dentro das 

cadeias de valor das ETNs

$2T
Investimentos

Valor estimado de investimentos 
diretos estrangeiros anuais 

realizados por ETNs

100M+
Empregos

Número de empregos diretos 
gerados por ETNs globalmente



ONGs: A Voz da Sociedade Civil
No cenário global, nem todo poder vem de governos ou de grandes fortunas. A sociedade civil também tem sua 
voz, e ela se manifesta de forma poderosa através das Organizações Não Governamentais (ONGs). Essas 
entidades, como a Anistia Internacional, o Greenpeace ou Médicos Sem Fronteiras, atuam em diversas frentes 3 
direitos humanos, meio ambiente, saúde, desenvolvimento 3 e representam os interesses de grupos específicos ou 
causas universais, sem fins lucrativos e independentes de governos.

Mobilização
ONGs mobilizam a opinião pública 
e exercem pressão sobre 
governos e empresas

Expertise
Fornecem dados, pesquisas e 
conhecimento técnico que 
influenciam a agenda

Visibilidade
Utilizam a mídia para denunciar 
abusos e dar visibilidade a causas 
importantes

Pense na negociação de um tratado internacional sobre o clima. Enquanto os Estados discutem metas e 
compromissos, ONGs ambientalistas como o Greenpeace estão nas conferências, pressionando por ações mais 
ambiciosas, mobilizando a opinião pública e fornecendo dados e pesquisas que influenciam a agenda.

As ONGs são como os "advogados da causa" ou os "fiscalizadores" do nosso jogo global, trazendo à tona 
questões que talvez não fossem prioridade para os Estados ou as empresas. Para um negociador, ignorar a 
presença e a influência das ONGs é um erro estratégico, pois elas podem moldar significativamente o ambiente e o 
resultado de qualquer discussão.



A Dança dos Atores: Interconexão e 
Dinâmica
Agora que conhecemos os principais atores 3 Estados, OIs, ETNs e ONGs 3 é crucial entender que eles não operam 
em silos. Pelo contrário, o ambiente global de negociação é um emaranhado complexo de interações, alianças e 
conflitos entre esses diferentes tipos de entidades. É como uma grande orquestra onde cada instrumento tem sua 
partitura, mas o resultado final depende da harmonia e da coordenação entre todos.

Imagine uma negociação sobre a exploração de recursos naturais em um país em desenvolvimento. O Estado 
local busca investimentos e desenvolvimento econômico. Uma ETN oferece capital e tecnologia, mas quer 
garantias de lucro e segurança jurídica. Uma OI, como o Banco Mundial, pode estar envolvida na concessão de 
empréstimos, impondo condicionalidades de governança. E ONGs ambientais e de direitos humanos estarão 
atentas, monitorando o impacto social e ecológico do projeto, pressionando por sustentabilidade e justiça.

Essa interconexão significa que uma negociação raramente é puramente bilateral. Ela é, na verdade, uma 
negociação multi-stakeholder, onde o sucesso depende da capacidade de entender as motivações de cada ator, 
prever suas reações e construir coalizões. A habilidade de navegar por essa rede de interesses e influências é o 
que diferencia um negociador comum de um estrategista global.

Estados
Buscam desenvolvimento 
econômico e proteção de 

interesses nacionais

ETNs
Oferecem capital e tecnologia, 
buscam lucro e segurança 
jurídica

OIs
Concedem empréstimos, impõem 
condicionalidades de governança

ONGs
Monitoram impactos sociais e 

ambientais, pressionam por 
sustentabilidade



A Influência da Estrutura de Poder Global 
nas Negociações
Além dos atores em si, a forma como o poder está distribuído no mundo tem um impacto profundo em qualquer 
negociação. A estrutura de poder global não é estática; ela evolui ao longo do tempo, passando de períodos de 
hegemonia (um único poder dominante) para multipolaridade (vários centros de poder). Essa configuração define 
quem tem mais "cartas na manga", quem pode ditar as regras e quem precisa se adaptar.

A Analogia do Pôquer

Pense em um jogo de pôquer. Se você tem as melhores cartas e a 
maior pilha de fichas, sua capacidade de blefar e de impor 
condições é muito maior. Da mesma forma, em um mundo 
unipolar, onde uma única superpotência detém a maior parte do 
poder militar, econômico e cultural, as negociações tendem a 
refletir os interesses dessa potência.

Já em um mundo multipolar, com múltiplos centros de poder 
(como Estados Unidos, China, União Europeia, Índia), as 
negociações se tornam mais complexas, exigindo mais 
concessões e a formação de alianças estratégicas.

Mundo Unipolar
Uma superpotência 
dominante

Maior capacidade de impor 
agenda

Negociações tendem a 
favorecer a potência 
hegemônica

Mundo Bipolar
Dois blocos de poder rivais

Negociações 
frequentemente polarizadas

Terceiros países podem usar 
rivalidade a seu favor

Mundo Multipolar
Múltiplos centros de poder

Negociações mais 
complexas

Maior necessidade de 
alianças e coalizões

A influência da estrutura de poder se manifesta na capacidade de um ator de impor sua agenda, de vetar 
propostas ou de moldar o resultado de um acordo. Países com maior poder econômico podem usar sanções ou 
incentivos financeiros, enquanto potências militares podem usar a ameaça ou a promessa de segurança. Para um 
negociador, é vital avaliar a distribuição de poder no contexto da negociação, identificando quem tem a maior 
alavancagem e como essa dinâmica pode ser usada a seu favor ou mitigada.



O Papel do Direito Internacional como 
Framework e as Novas Tendências
Mesmo com toda a complexidade dos atores e das estruturas de poder, as negociações internacionais não são um 
faroeste sem lei. Existe um conjunto de regras, princípios e normas que fornecem um framework 3 uma estrutura 3 
para as interações: o Direito Internacional. Ele é como o "manual de regras" do nosso jogo global, estabelecendo 
o que é permitido, o que é proibido e como as disputas devem ser resolvidas.

O Direito Internacional, composto por tratados, costumes e princípios gerais, busca trazer ordem e previsibilidade 
às relações entre os Estados e outros atores. Ele define a soberania, os direitos humanos, as leis de guerra, as 
regras comerciais e muito mais. Negociar dentro desse framework significa que, mesmo em meio a interesses 
conflitantes, há um terreno comum de normas que podem ser invocadas, contestadas ou reformadas. É a base 
para a legitimidade e a estabilidade dos acordos.

Negociação Híbrida
Combinando encontros virtuais 
com interações presenciais 3 
tornou-se uma realidade pós-
pandemia. Exige novas 
habilidades em comunicação 
digital e etiqueta online.

Soft Skills
Reconhecimento crescente da 
importância da inteligência 
emocional. Capacidade de 
empatia, escuta ativa e resiliência 
são tão cruciais quanto o 
conhecimento técnico.

Framework Legal
O arcabouço legal e de poder 
continua sendo a base. Um 
negociador que domina o 
framework legal, entende a 
dinâmica de poder e ainda 
consegue se conectar 
humanamente, está à frente.

Conectando com as tendências atuais, a forma como negociamos também está evoluindo. A Negociação Híbrida 3 
combinando encontros virtuais com interações presenciais 3 tornou-se uma realidade pós-pandemia. Isso exige 
novas habilidades em comunicação digital e etiqueta online, mas o arcabouço legal e de poder continua sendo a 
base. Além disso, o reconhecimento das Soft Skills e Inteligência Emocional é cada vez maior. A capacidade de 
empatia, escuta ativa e resiliência são tão cruciais quanto o conhecimento técnico do Direito Internacional ou da 
estrutura de poder.



Consolidando o Conhecimento e Preparando 
o Próximo Passo
Chegamos ao final da nossa jornada pela Aula 5, e esperamos que você tenha uma visão muito mais clara e 
estratégica do ambiente global de negociação. Vimos que não se trata apenas de Estados, mas de uma complexa 
teia de atores 3 Organizações Internacionais, Empresas Transnacionais e ONGs 3 cada um com seus próprios 
interesses e formas de influência. Compreendemos como a estrutura de poder global molda as possibilidades e os 
limites das negociações, e como o Direito Internacional fornece o arcabouço essencial para que tudo funcione.

Em prática:

Para aplicar o que aprendeu, ao ler uma notícia sobre um acordo internacional, tente identificar os 
diferentes atores envolvidos, analisar a dinâmica de poder entre eles e verificar se há referências a 
normas ou tratados internacionais. Observe também como a tecnologia e as habilidades interpessoais 
podem ter influenciado o processo. Essa prática constante aguçará sua percepção e o preparará para os 
desafios reais das negociações.

Autoavaliação:

1

Qual dos seguintes atores é 
tradicionalmente considerado o 
principal no cenário 
internacional, detendo 
soberania sobre seu território?

Empresas Transnacionais 
(ETNs)

1.

Organizações Não 
Governamentais (ONGs)

2.

Estados3.

Organizações Internacionais 
(OIs)

4.

2

A Organização Mundial do 
Comércio (OMC) é um exemplo 
de qual tipo de ator global, que 
facilita a cooperação e 
estabelece regras?

Estado1.

Empresa Transnacional2.

Organização Internacional3.

Organização Não 
Governamental

4.

3

A crescente integração de 
tecnologia nas negociações, 
combinando encontros virtuais 
com interações presenciais, é 
uma tendência conhecida 
como:

Negociação Unilateral1.

Negociação Híbrida2.

Negociação Presencial 
Otimizada

3.

Negociação Digital Exclusiva4.

4

Em um cenário de negociação sobre direitos 
humanos, qual tipo de ator global é mais propenso 
a exercer pressão pública e advocacy, mesmo sem 
poder de Estado?

Empresas Transnacionais1.

Organizações Internacionais2.

Estados3.

Organizações Não Governamentais (ONGs)4.

5

Explique brevemente como a "estrutura de poder 
global" pode influenciar o resultado de uma 
negociação internacional, dando um exemplo 
prático.



Gabarito

Questão 1
c) Estados

Questão 2
c) Organização Internacional

Questão 3
b) Negociação Híbrida

Questão 4
d) Organizações Não Governamentais (ONGs)

Questão 5 - Resposta:

A estrutura de poder global (ex: unipolar, multipolar) define a alavancagem dos atores. Em um mundo unipolar, a 
potência hegemônica pode impor mais condições em negociações comerciais, enquanto em um mundo 
multipolar, países menores podem formar blocos para aumentar seu poder de barganha e exigir mais 
concessões, tornando o resultado mais equilibrado.

Verificando seu Aprendizado

Confira suas respostas e revise os conceitos em que 
teve dificuldade. Lembre-se que compreender a 
dinâmica entre os diferentes atores globais é 
fundamental para analisar qualquer cenário de 
negociação internacional.

Se você acertou todas as questões, parabéns! Você 
está pronto para avançar para a próxima aula, onde 
exploraremos a fase de preparação para negociações 
internacionais.



Próximos Passos e Recursos Adicionais
Próxima Aula:

Na Aula 6, mergulharemos na "Fase de Preparação: O Fator Crítico 
de Sucesso". Você aprenderá que o sucesso de uma negociação 
começa muito antes de sentar à mesa.

Recursos Adicionais:

Livro: "A Arte da Negociação" de Roger Fisher e William Ury 3 
Para aprofundar nas bases da negociação.

Artigo: "The Rise of Non-State Actors in International 
Relations" (disponível em periódicos acadêmicos) 3 Para 
expandir sobre a influência de ETNs e ONGs.

Vídeo: TED Talk sobre diplomacia ou relações internacionais 3 
Para uma perspectiva inspiradora e prática.

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

Revisar Conceitos
Revise os principais atores 
globais e como eles interagem 
no cenário internacional.

Aplicar na Prática
Analise notícias internacionais 
identificando os diferentes 
atores e suas dinâmicas de 
poder.

Preparar para Próxima 
Aula
Reflita sobre como você se 
prepararia para uma negociação 
internacional importante.


