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SOLUCAO PROMISSORA A RESOLUCAO DE CONFLITOS: UTILIZACAO DAS
TECNICAS DE HARVARD E DA TEORIA DOS JOGOS NA MEDIAGAO

PROMISING SOLUTION TO CONFLICT RESOLUTION: USE OF HARVARD'S
TECHNIQUES AND GAME THEORY IN MEDIATION

José Laurindo de Souza Netto', Jenyfer Michele Pinheiro Leal?, Adriane Garcel®

Opresente artigo tem o objetivo de explicitar as técnicas de negociacdo empregadas na mediagao e os
beneficios decorrentes,em particular,o0 método Harvard e ateoria dos jogos. Aproblematica do trabalho
reside em compreender adequadamente o conflito enquanto fato social transformador que, quando
bem trabalhado, fortalece a relagdo entre as partes. Para tanto, utilizou-se a metodologia légico-
dedutiva combinado ao estudo da doutrina e legislagao. Como resultado, verificou-se que a adogao de
postura cooperativa no litigio possibilita a multiplicagcdo dos ganhos individuais e,com isso, o0 alcance
de ganhos coletivos. Como principal contribuicao do trabalho, tem-se que, quando aliados com as
técnicas de negociacdo do método Harvard e a teoria dos jogos de Nash, o uso dos procedimentos
autocompositivos é extremamente eficiente para a solugao dos litigios, notadamente, por proporcionar
ganhos multiplos.

Palavras-chave: Conflito; Métodos autocompositivos; Técnicas de Harvard; Teoria dos Jogos.

This article aims to explain the negotiation techniques used in mediation and the resulting benefits, in
particular, the Harvard method and game theory. The problem of work lies in properly understanding
conflict as a transformative social fact that, when worked well, strengthens the relationship between
the parties. For this, the logical-deductive methodology was used combined with the study of doctrine
and legislation. As a result, it was found that the adoption of a cooperative stance in the litigation
enables the multiplication of individual gains and, with that,the achievement of collective gains. As the
main contribution of the work, it has been that, when allied with the negotiation techniques of the
Harvard method and the theory of Nash games, the use of self-compositional procedures is extremely
efficient for the solution of disputes, notably, by providing multiple gains.
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1INTRODUGAO

Passam-se os dias, 0os anos, as décadas e os
séculos,com o transcorrer do tempo a sociedade evolui.

Tecnologias sao criadas, métodos aprimorados,
curas descobertas, técnicas desenvolvidas, a disseminagao
dainformacgéo torna-se crescente e,com isso,0 mundo mais
globalizado.

Da invengdo do fogo aos toques de telas, da
comunicagao através de cartas ao contato por WhatsApp,
das inscri¢des nas cavernas ao armazenamento de dados em
nuvem, habitos, crengas e costumes surgem, tornando a
sociedade mais complexa.

Tudo isso é uma constante sujeita a alteragdes.
Entretanto, o que ndo muda é que o litigio sempre existiu e
sempre existird dentro da sociedade.

O conflito é um evento natural e inevitavel
consequente das relagdes interpessoais. Cada ser humano é
imbuido de caracteristicas singulares, proprias da
fisionomia, crencas e habitos que possui, das experiéncias e
do meio em que ja viveu, bem como das concepcdes e
opinides que detém. Uma pessoa, mesmo quando criada no
seio damesma familia e vivenciado as mesmas experiéncias,
jamais serd igual a outra. Ainda que sob certos aspectos um
individuo concorde com o outro, impossivelmente pensara
igual ao outro sobre exatamente tudo.

A unicidade de cada pessoa, decorrente do
conjunto especifico de interesses e ideias, faz com que
surjam as divergéncias. Oconflito advém justamente destas
diferengas que sdo sentidas nas expectativas, crencas,
aspirag0es, valores, desejos de status e estima de cada um.

Na era do litigio, erroneamente o conflito é
associado a um processo destrutivo das relagdes pessoais,
afinal, as amargas disputas familiares, longas discussdes
empresariais e infinddveis controvérsias resumidas em
eternos processos judiciais tornaram- se frequentes.

Quando mal administradas, as divergéncias se
transmutam em guerras intermindveis que, além de
acarretarem altos custos econdémicos para o Estado e para
as partes, ocasionam um grande desgaste psicoldgico e
insatisfagdo com o resultado final da lide.

O Poder Judicidrio, instrumento estatal de
pacificacdo social, enfrenta sérios desafios advindos dos
obstéculos financeiros e administrativos, da excessiva
burocratizagdo dos ritos judiciais, da complexidade das
demandas sociais e da cultura da judicializagdo exacerbada
dos litigios. Esses problemas refletem visivelmente na
insatisfacdo das partes, morosidade na tramitagcdo do
processo, inseguranga juridica, precéria qualidade da
prestacéo jurisdicional, elevado custo econdémico para 0s
envolvidos e para a sociedade, bem como auséncia de
efetividade da tutela almejada.

O déficit na resolugcdo exclusivamente estatal e a
concepgao de que o conflito € um fato sempre presente nas
relagbes sociais, fomentou a criagdo de métodos mais
adequados e, por coroldrio, a intensificagao de sua utilizagao
no meio social.

Mecanismos extrajudiciais, tais como, a mediagéo,
arbitragem, conciliagdo e negociagéo, sdo mais eficazes na
resolugdo das divergéncias porquanto voluntdrios,
informais, favorecem a autodeterminagdo e, por vezes,
podem ser sigilosos. Sdo poderosos instrumentos que, além

PERIODICO CIENTIFICO DA 2° VICE-PRESIDENCIA

de evitarem ajudicializag&o, maximizam os ganhos multiplos
e potencializam a chance de criagdo, ou manutencéo, de um
bom relacionamento entre as partes.

Quando aliadas a mediagdo, as técnicas de
negociagdo do método Harvard e a cooperagdo entre as
partes potencializam os ganhos multiplos para todos os
envolvidos na relagdo, mesmo quando presentes interesses
antagdnicos,como preconiza ateoriados jogos de John Nash.

Partindo destas reflexdes, o presente artigo tem o
objetivo deinvestigar acontribuicdo daaplicagéo pratica das
técnicas de Harvard e da teoria dos jogos ao alcance célere
de resultados produtivos e satisfativos nos procedimentos
de negociacao e mediacdo

Com este fim, a exposicéo se desenvolverd em sete
capitulos,paraalém daintroducéo e conclus&o. Analisar- se-
&, primeiramente, a concepcdo de conflito, justica e
resolugdo de disputas. Ato continuo, apresentar-se-a breve
panorama acerca dos métodos autocompositivos enquanto
instrumentos enérgicos a resolugdo de conflitos, na
sequéncia, tratando especificamente da mediagcdo e
negociacdo, em particular, a aplicagcdo da negociacdo de
Harvard e teoria dos jogos. Por fim, irdo ser apresentados os
impactos da negociagcdo baseada em principios e da teoria
dos jogos na mediagéo.

Para a elaboragdo, sera utilizado 0 método 16gico
dedutivo, combinado aos precedentes de pesquisa
bibliografica e documental.

2 CONFLITO, JUSTICA E RESOLUGAO DE DISPUTAS

Conflito € sinbnimo de embate, oposicao,
pendéncia, pleito; no vocébulo juridico, prevalece o sentido
de entrechoque de ideias, ou interesses, em razao dos quais
se instala uma divergéncia entre fatos, coisas ou pessoas
(TARTUCE, 2019, p. 13).

A palavra conflito vem do latim conflictus,
origindrio do verbo conflictare, que significa choque entre
duas coisas, pessoas, ou grupos opostos, que lutam entre si.
E um embate entre duas forcas contrarias, um estado
antagobnico de ideias, pessoas ou interesses. Em sintese,
consiste na existéncia de opinidbes e de situagdes
divergentes ou incompativeis entre si (BERG, 2010, p. 17).

Em verdade, é um resultado natural e inexoravel
das relagdes sociais. Sua existéncia é tao remotaquanto ada
criagc@o humana. E, conquanto a sua presenca na atualidade,
dada a modernidade das técnicas e o progresso da
humanidade em termos informacionais, pare¢a algo
inaceitavel, certo € que estes fatores, a0 mesmo tempo em
que possibilitam maior didlogo entre os envolvidos em uma
situacdo, suscitam controvérsias, dada a pluralidade de
opinides que um mesmo objeto pode inspirar.

A frenética velocidade das mudangas sociais, 0
vertiginoso  avango  tecnolégico e a paulatina
internacionalizagdo das relagdes, diante da complexidade
dos objetos, divergéncias culturais e diferentes ideologias,
potencializam o surgimento dos litigios, gerando
interpretacdes equivocadas sobre comportamentos e
legislagdes, a quebra de expectativas e a dificuldade de
comunicagao.

Neste segmento, a tensdo causada pela
dissonancia entre individuos que cadencia arranjos
interacionais e novas situagcdes é um “mal necessario”,
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porquanto age enquanto catalisador de inovagdes,
criatividade e mudancas.

Assim, sob a 6tica positiva, o conflito é benéfico,
eis que oportuniza o crescimento pessoal e o fortalecimento
do vinculo entre as partes.

Tradicionalmente, concebia- se a paz como fruto da
auséncia de conflito, este ultimo, algo a ser suprimido,
eliminado da vida social.

Atualmente, a partir de uma viso sistémica, ndo é
mais assim que se compreende. A paz é um bem conquistado
por pessoas e sociedades que aprendem a lidar com o
conflito que, quando bem conduzido, evita a violéncia e
resulta em mudancas positivas, bem como novas
oportunidades de ganhos multiplos (VASCONCELQCS, 2016, p.
23).

E evidente, todavia, que se por um lado as
divergéncias representam um motor propulsor de
desenvolvimento e evolugdo, por outro, quando ndo geridas
de forma adequada, podem resultar em uma severa
discusséo permeada de estresse, frustracdo, atrito, tensao,
ruptura de relacionamento e perda de comunicagdo, com
prejuizos aos envolvidos.

Quando nédo tratado apropriadamente, o litigio
apenas produz sentimentos despreziveis. E da esséncia do
ser humano que, quando confrontado, reaja com a fuga ou,
mais naturalmente, com o revide da luta. Ordinariamente é
iSS0 que ocorre, pois, ao ser surpreendido pelo outro em uma
situacdo litigiosa, o individuo apenas busca revidar a agéo
contréria, trazendo a tona a espiral do conflito, ao passo que
se esquece 0 motivo que originou o embate e foca- se apenas
em repelir a agdo da parte oposta, fazendo com que cada
atitude se torne um novo ponto de disputa. O conflito, nesta
conotacdo negativa, converte-se em um processo
destrutivo.

Um processo destrutivo se caracteriza pelo
enfraquecimento, ou rompimento, da relagdo social
preexistente a disputa, em decorréncia da forma pela qual
essa é conduzida.

Em processos destrutivos, hd a tendéncia de o
conflito se expandir ou tornar-se mais acentuado no
desenvolvimento da relagdo processual. Como resultado,
destaca-se de suas causas iniciais, assumindo fei¢des
competitivas — cada parte busca “vencer” a disputa e,
muitas vezes, parte da percepcdo distorcida de que os
interesses ndo podem coexistir (SILVA, 2013, p. 13).

Nao obstante, tratar um conflito de forma
destrutiva gera efeitos deletérios, com a sua expansao e o
aumento de técnicas de ameaga e coer¢éo, afastando a
comunicagdo e alongando os impasses.

Além disso, quando as partes se engajam em um
processo competitivo, acabam sendo acometidas por
problemas como comunicagdo empobrecida, visdo de que a
solugdo s6 pode ser imposta pelo outro de forma
fraudulenta, ou “esperta’, e aumento da sensibilidade quanto
as diferencas, com respectiva diminuicdo da percepgao

' LEDERACH, John Paul. Transformagéo de conflitos. Tradugéo de Tonia Van
Acker. Sao Paulo: Palas Athena, 2012, p. 17. Para o autor: “Considero
‘transformac@o de conflitos’ uma expressdo precisa porque estou
engajado em esforgos de mudanga construtiva que incluem e véo além da
resolucdo de problemas especificos e pontuais. Trata-se de uma
linguagem correta do ponto de vista cientifico porque se baseia em duas
realidades verificaveis: o conflito é algo normal nos relacionamentos
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sobre as similaridades existentes entre os envolvidos
(TARTUCE, 2019, p. 13).

Destarte, primordial abrir-se & percep¢éo de que o
conflito pode ser construtivo, afinal, sua ocorréncia previne
aestagnacéo,estimulaointeresse e permite amanifestagcao
de problemas em busca de uma solucéo, constituindo a raiz
de mudancas pessoais e sociais.

A funcéo criativa do conflito reside “na sua
capacidade de gerar motivagao para resolver um problema”,
que poderia, de outraforma,nem ser investigado. Nao é fécil,
porém, lidar com sua verificagdo, especialmente, no calor
dos acontecimentos que motivaram os impasses (TARTUCE,
2019, p. 13).

Assim, é essencial administrar os conflitos. E
administra-los significa identificé-los, transforma-los' e,
assim, gerencia- los por meio de estratégias adequadas para
a situacdo em concreto, de modo que se chegue a um
resultado que satisfaga os anseios das partes.

Portanto, o objetivo ndo deve e nem pode ser o de
eliminar os embates, uma vez que inevitaveis e Uteis. Fazem
parte da vida e, geralmente, conduzem & mudanca e novas
ideias. E raro que se corrijauma injustica sem a existéncia de
um sério conflito.

Na forma de concorréncia de negécios, o conflito
ajuda a criar a prosperidade. Ele esta na raiz do processo
democratico, em que as melhores decisdes advém néo do
consenso superficial, mas da exploragéo de diversos pontos
de vista e dabusca por solugdes criativas. Por mais estranho
que parega, o0 mundo precisa de mais conflitos (ROGER,
WILLIAM, PATTON, 2014, p. 13).

Comodito,0 desafio ndo eliminar,mas transformar.
Emudar o modo com o qual se lida com as diferencas.

Mais do que nunca, confrontados com o desafio de
conviver na era nuclear, em um planeta cada vez mais
populoso, para 0 bem das presentes e futuras geragdes,
precisa-se aprender a mudar o jogo basico de conflitos
(ROGER, WILLIAM, PATTON, 2014, p. 13).

Anténimo de estagnacéo, 0 embate desempenha o
papel de mola propulsora que permite @ humanidade
sobreviver em um planeta de recursos limitados. Dai ser
mais adequada a expressao gestdo de conflitos, em vez de
solugdo de conflitos. A gestdo do conflito consiste em
identifica- 1o, compreendé-lo, interpreta-lo e utiliza- lo para
beneficio de cada individuo, das familias, dos grupos sociais,
das organizagoes e, enfim, da sociedade (FIORELLI, 2008, p.
6).

Ogrande desafio ndo é eliminar, ou mesmo impedir,
a eclosdo de novos conflitos, mas constaté-los e, assim,
resolvé-los da forma mais adequada possivel. Nesta senda,
o cerne da questao resume-se a umaindagacéo: qual o meio
mais eficiente e produtivo para gerir o litigio?

Variam, na histéria, os métodos destinados a
resolucédo de conflitos. Omais moderno e sofisticado parece

humanos e o conflito é um motor de mudancas. A palavra ‘transformagéo’
oferece uma imagem clara e importante, pois dirige nosso olhar para o
horizonte em direcdo ao qual estamos caminhando: a constru¢éo de
relacionamentos e comunidades saudéveis, tanto local como
globalmente. Um objetivo assim demanda mudangas verdadeiras no modo
como nos relacionamos hoje”.
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ser aquele desempenhado pelos Estados por meio da
jurisdicdo e do processo judicial, em que o conflito é
resolvido pela aplicacdo da lei e a justica reside na
expectativa de que houvera sido regularmente aplicada.
Trata- se de um método formal, centrado no Estado, baseado
na imposicéo de uma decisdo fundada em lei para reger em
concreto os litigantes (BRAGA NETO, 2020, p. 60).

Nas ultimas décadas, todavia, a hegemonia do
método estatal tradicional tem sido questionada: o processo
judicial é sempre 0 método mais adequado para se produzir
justica? Ajurisdicao estatal é a inicacompetente? Poderiaa
propria sociedade promover, de forma auténoma e difusa,
solucdes para as disputas de interesse mais justas do que as
provenientes do Estado? Determinadas disputas seriam
resolvidas com mais justica mediante outros tipos de
mecanismos? Deve a sociedade ter seus proprios
mecanismos de solugéo de disputas? (BRAGA NETO, 2020, p.
37).

E sabido que o Poder Judicidrio se depara com
inimeras dificuldades no que concerne a prestacdo da
atividade jurisdicional.

Ao substituir a justi¢a privada, salvo em rarissimos
casos autorizados pela lei, o Estado tomou para si o
monopdlio da resolugao dos conflitos sociais por intermédio
da jurisdicdo. Com isso, atraiu a incumbéncia ndo sé do
“poder” como do “dever” de dizer o direito (art. 52, XXXV,
CRFB/88). Ocorre que, com 0 passar do tempo, a sobrecarga
tornou- se inevitavel.

Questdes inerentes a estrutura do Judiciario, a
complexidade das demandas sociais, a burocratizagéo
excessiva do processo formal, aos obstéaculos financeiros e
administrativos, ao distanciamento dos debates com relagao
as aspiragOes da coletividade, a profusa judicializagao dos
litigios e ainefetividade dos poderes Executivo e Legislativo
fazem com que 0 acesso a justica sofra consequéncias
deletérias, dentre elas, o desgaste psicoldgico e econémico
das partes, a morosidade no curso do processo e a
deficiéncia na prestagéo da tutelajurisdicional.

Neste cenario, intensificou-se o incentivo ao
emprego de formas mais eficazes na gestéo dos litigios, as
quais séo, longe de quaisquer duvidas, uma grande cartada
na solucéo ou, ao menos, na mitigagdo da crise da Justica e
do,consequente, acesso a ela.

3 METODOS AUTOCOMPOSITIVOS: INSTRUMENTOS ENERGICOS
A RESOLUGAO DO CONFLITO

Aresolucdo consensual e comunitaria de disputas
¢ historicamente mais antiga do que o processo judicial
conduzido pelo Estado®.

Mecanismos privados e informais de justica ja
eram praticados antes mesmo de o Estado e a jurisdi¢@o
ganharem corpo, e é razodvel supor que nunca deixaram de

%No arco da historia, os denominados meios alternativos foram a fonte
primaria para solucionar uma controvérsia. Ndo é por outro motivo que,
nos paises de civil law da Europa Ccidental, ver a conciliagdo como forma
alternativa ao processo judicial gera estranheza. ” LORENCINI, Marco
Antonio Garcia Lopes. A contribuicdo dos meios alternativos para a
solugdo de controvérsias. In: SALLES, Carlos Alberto (coord.). As grandes
transformagdes do processo civil brasileiro: homenagem ao professor
Kazuo Watanabe. Sao Paulo: Quartier Latin, 2009, p. 601.

*Consolida-se no Brasil, ent&o, com Resolugdo 125/2010 aimplantagao do
chamado Sistema Multiportas, sistema pelo qual o Estado coloca a
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ser praticados, e sempre estiveram em desenvolvimento
(NETO, 2020, p. 38).

Em  contrapartida, o  contexto  social
contemporaneo instigou uma mudan¢a de paradigma ao
estimular a utilizagdo dos mecanismos extrajudiciais como
métodos de resolucéo de conflitos.

Cerca de duas décadas atras ja existiam leis que
tratavam dos métodos alternativos, mas o seu implemento
na pratica néo erarecorrente. A conciliagéo, por exemplo, ja
possuia uma estrutura legal consolidada no Cédigo de
Processo Civil de 1973 que, entretanto, ndo fazia aluséo a
mediacdo (atualmente prevista no Cédigo de Processo Civil
de 2015 e na Lei n° 13.140/2015).

Uma das medidas mais importantes tomadas pelo
Poder Judicidrio quanto ao incentivo ao sistema multiportas
foi a edi¢do, no ano de 2010, da Resolugéo n® 125 do Conselho
Nacional de Justica (CNJ que teve o conddo de alcar a
categoria de politica nacional de justica a utilizagdo dos
métodos adequados de solugdo de conflitos (COELHO, 2015,
p. 101)°.

Como consequéncia, de forma pioneira, o Poder
Judicidrio passou acriar politicas publicas paraotratamento
adequado dos conflitos de interesses, incentivar programas,
acdes de incentivo & autocomposicéo de litigios, a criagéo
dos Centros Judicidrios de Solugéo de Conflitos e Cidadania
(Cejuscs), disseminar uma cultura dialdgica e pacificadora,
bem como a incentivar os tribunais a se organizarem e
planejarem programas de autocomposi¢do (OZORIO NUNES,
2016, p. 35).

Em verdade, a Resolugéo n® 125/ 2010 do CNJteve o
importante papel de explicitar a verdadeira concepcéo de
acesso ajustica que vai para muito além do mero acesso ao
Judicidrio, englobando o acesso extremamente adequado e
eficiente ajustica por intermédio de um sistema multiportas
com encaminhamentos apropriados & cada tipo de litigio.

Nota- se, assim, que 0 acesso a justica esta mais
relacionado a satisfagéo do usudrio (ou jurisdicionado) com
o resultado final do processo do que com 0 mero acesso ao
Judicidrio, a uma relagdo juridica processual, ou ao
ordenamento juridico material aplicado ao caso concreto
(AZEVEDO, 2016, p. 38/39).

No ano de 2016, a utilizagdo dos métodos
alternativos ganhou novo estimulo. Com singular relevancia,
o Codigo de Processo Civil de 2015 institucionalizou e
priorizou a mediagéo e a conciliagdo nos processos judiciais,
inserindo no capitulo especifico que trata das normas
fundamentais do processo civil a utilizagdo das ADR na
solucdo dos conflitos, determinando, inclusive, que
magistrados, advogados, defensores publicos e membros do
Ministério Publico estimulem as partes, durante todo o iter
processual,a emprega-las como meio de compor o litigio.

Para além disso, salvo restritas hipéteses, previu a
obrigatoriedade da realizagao de audiéncia de conciliagéo e

disposicao da sociedade, alternativas variadas para se buscar a solu¢éo
mais adequada de controvérsias, especialmente valorizados os
mecanismos de pacificagdo (meios consensuais), e ndo mais restrita a
oferta ao processo cléssico de decisao imposta pela sentenca judicial.
Cada uma das opgodes (mediagao, conciliacao, orientacao, a propria agéo
judicial contenciosaetc.) representauma“porta”, a ser utilizada de acordo
com a conveniéncia do interessado, na perspectiva de se ter a maneira
mais apropriada de administragao e resolugéo do conflito.” (CAHALI, 2013,
p.53)
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mediagdo como etapa prévia a citacdo do réu. Cite-se,
ademais, que o CPC admitiu a aplicacdo de técnicas
negociais com o objetivo de proporcionar ambiente favoravel
a autocomposicé@o, reconhecendo-as como instrumental
importante ao acordo.

Por fim, mas ndo menos importante, a Lei n°
13.140/2015 inovou ao regulamentar especificamente a
mediagdo como método consensual de resolucdo de
controvérsias entre particulares e a autocomposicdo de
conflitos no @mbito da administracéo publica.

Para além, a nova legislacéo evidencia tendéncia a
valorizago das vias conciliativas como forma de acesso a
justica; sem duvidas, instrumentos mais adequados a
resolugdo de litigios, em se comparados a judicializagéo, vez
que ddo voz as partes e poder de decisdo, permitem a
cooperagdo e a busca da compreensdo do problema,
estimulam os envolvidos a pensar no conflito e, com isso, a
chegar em uma solugao que permita ganhos multiplos. Além
disso, desburocratizam a justica, conferem celeridade,
reduzem o numero de agdes €, por coroléario, o dispéndio de
recursos publicos.

A despeito da evolugcdo no plano normativo, na
atualidade, o grande desafio que se apresenta é justamente
fazer com que, no plano concreto, a utilizagdo dos métodos
se torne uma constante. Por isso, a mudanga de mindset é
essencial a superagdo da enraizada cultura adversarial,
dando lugar a cultura de paz.

4 MEDIACAO ENEGOCIAGAO

A arbitragem, a mediacdo, a conciliacédo e a
negociacdo sdo exemplos do que convencionou-se chamar
de “métodos alternativos” (“alternative dispute resolution”
ou “ADR’) ou, mais apropriadamente, “métodos adequados”
(“adequate/appropriate dispute resolution”) de solugdo de
conflitos.

A despeito dos diversos métodos, 0 presente
estudo ird se ater apenas a mediagao e negociagao.

A mediagao ¢ um método ecolégico de resolugao
de conflitos,em que um terceiro, 0 mediador, atua de modo
confidencial, imparcial e equidistante, com funcdo de
promover a melhora na comunicacéo entre os envolvidos,
propiciando autoconhecimento, conhecimento das causas
reais dos conflitos e de suas consequéncias, de modo que se
autodeterminem a uma solugéo (KEPPEN, 2009, p. 83).

A mediacdo afigura-se especialmente indicada
para situagdes em que, devido a natureza do impasse, quer
por suas caracteristicas, quer pelo nivel de envolvimento
emocional entrepartes,anegociagao fica bloqueada, inibida,
ouimpedida, de se realizar (GARCEZ, 2003, p. 35).

Auxiliadas pelo mediador, as partes s&o as autoras
da decisdo. No que Ihe concerne, aquele desempenha a
singular tarefa de aproxima-las, ao distancia-las da
irracionalidade que Ihes impede de visualizar de formanitida
as circunstancias reais do problema que as envolve.

* Em casos desse tipo, pode- se encontrar tanto agbes verdadeiramente
comprometidas, em que uma pessoa deseja preservar os interesses dos
outros por julga-los dignos de valor e respeito, quanto agdes pseudo-
comprometidas, em que ha um discurso de comprometimento, mas no
qual a pessoa simplesmente calcula que deve respeitar os desejos de
terceiros para que eles ndo venham a prejudicar os seus proéprios. De um
modo ou de outro, esses exemplos evidenciam que pode haver uma
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O mediador atua para reestabelecer os lagos
emocionais desestruturados pelo acirramento do litigio. Por
esta razéo, a mediagao pressupde atuagao num conflito em
que haja dimensé&o afetiva, com valores e interesses inter-
relacionados. E o caso, por exemplo, das relagdes familiares,
de vizinhanca, trabalho, amizade e de companheirismo.

De que adianta cobrar uma divida conflituosa e
impossibilitar a relagdo com um colega de turmacom o qual
se precisa conviver diariamente por mais quatro anos? Além
disso, deve-se considerar as implicagdes nas relagdes com
as outras pessoas interessadas, pois 0 modo como 0s
litigantes se tratam influi na relagcé&o de toda a comunidade
paracom eles* (COSTA, 2004, p. 21).

Omediador tem o papel de favorecer o intercambio
de informagao, prover de nova informacéo; ajudar cada parte
aentender avisdo dacontraparte; mostrar aambas que suas
preocupagdes sdo compreendidas; promover um nivel
produtivo de expressao emocional;manejar as diferengas de
percepcdo e interesses entre os negociadores e outros,
inclusive advogado e cliente; ajudar os negociadores a
avaliarem alternativas realistas que possibilitem o acordo;
gerar flexibilidade; mudar o foco do passado para o futuro;
estimular a criatividade dos litigantes, ao induzi-los a
sugerir propostas de acordo; aprender a identificar os
interesses particulares que ndo sd@o comunicados; prover
solucdes que satisfacam os interesses fundamentais dos
envolvidos. E papel do mediador ser facilitador, criador de
canais de comunicagdo, tradutor e transmissor de
informagdes, reformulador, diferenciador de posi¢des e
interesses, criador de opgdes e agente de realidade
(CALMON, 2007, p. 123/124).

Por seu turno, a negociagdo é um processo de
comunicagdo entre duas ou mais pessoas que interagem
entre si com o escopo de discutir seus interesses para que,
ao final, possam alcancgar a satisfagdo de seus desejos e
necessidades.

Trata-se de método bilateral de resolugcéo de
controvérsias que tem por objetivo a obten¢édo de um acordo
conjunto, através de concessdes mutuas. Envolve a
comunicagdo, o processo de tomada de decisdo (sob
pressao) e aresolugao extrajudicial de umacontrovérsia por
meio do acordo, realizado diretamente entre as proprias
partes litigantes e/ou seus representantes (PINHO;
MAZZOLA, 2019, p. 46).

Conquanto ndo se imagine, a negociagéo é um dos
atos mais triviais praticado pelo ser humano. E um fato da
vida: 0 bebé chora para ser alimentado, ou para receber
atencdo; o funciondrio reclama ao seu chefe um aumento de
salario; um cliente discute com o vendedor um desconto na
mercadoria; um amigo convence 0 outro a fazer-lhe um
favor; o presidente da republica debate com seus ministros
decisbes que norteardo o rumo do pais. Isso tudo é
negociacgao.

Todos os dias alguém negocia algo. Assim como
Monsieur Jourdain, de Moliére, se encantou ao descobrir que,

dimenséo estratégica forte tanto em uma quanto em outra figura, pois
mesmo o agir verdadeiramente comprometido envolve um célculo de
consequéncias para que se possa respeitar os sentimentos de desejos das
outras pessoas.
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durante toda a sua vida, falava em prosa, as pessoas
negociam, mesmo quando ndo tém consciéncia disso
(FISCHER; URY; PATTON, 2014, p. 20).

Existe um numero crescente de situagdes em que
a negociagao é necessaria, conflitos sdo uma industria em
crescimento. Cada vez menos as solugbes ditadas por
terceiros serdo aceitas, todos desejam participar de
decisbes que lhe digam respeito. As pessoas ndo sdo iguais
e usam a negociagao para lidar com as diferengas. Seja no
mundo dos negécios, no governo,ou na familia, a maioria das
decisbes sdo tomadas com base na negociagdo. Mesmo no
tribunal, acordos sdo negociados antes do julgamento
(FISCHER; URY; PATTON, 2014, p. 20).

Existem duas formas de negociagdo: afdvel,
baseada em interesses; e a dura, baseada em posicées. A
aféavel é aquela em que os negociadores fazem concessdes,
quando isso € inexordvel, sdo empaticos, gentis e buscam
evitar a conflituosidade, com o fim de manter o
relacionamento. Por outro lado, a dura qualifica-se pela
competitividade, assertividade e irredutibilidade dos
negociadores — todos almejam “sair” ganhando.

Néo obstante, negociacbes sejam operacdes
diarias, nem sempre ocorrem facilmente, pois vez ou outra
haverd desgaste emocional,insatisfacdo e resisténciade um
ou de vérios envolvidos, a depender da forma com que se
conduz.

Neste aspecto, um terceiro modo de negociar, que
combina os métodos afével e duro, mostra-se mais
adequado. O método de negociagdo baseada em principios,
desenvolvido pelo Projeto de Negociacdo de Harvard,
fundamenta-se na deliberagcdo das questoes em pauta
considerando 0s méritos e ndo promovendo um processo de
regateio focado naquilo em que cadalado afirma que fara, ou
deixara de fazer (FISCHER; URY; PATTON, 2014, p. 22).

Assim, a negociacéo, dado que envolve pessoas,
que por si s6 ja sdo compostas de certo tom de
complexidade, interesses, emogdes e sentimentos, apesar
de operacdo didria e intuitiva, deve ser desenvolvida
adequadamente com o apoio da negociacdo de Harvard,
baseada em principios, para que bem-sucedida,
proporcionando ganhos multiplos.

5 METODO DE HARVARD: NEGOCIACAO BASEADA EM
PRINCIPIOS

A negociagao baseada em principios de Harvard
fundamenta- se na busca, sempre que possivel, de ganhos
mutuos. Inclusive, em havendo conflito de interesses, a
negociagao deverd buscar resultados com base em padroes
justos, independentes da vontade de cada lado.

O método de negociacéo baseada em principios é
duro em relagdo aos métodos, mas afdvel em relagcdo as
pessoas. Ndo emprega truques e nem assume posturas.

A negociagdo de Harvard mostra como obter o que
Ihe é de direito sem ser indigno. Possibilita a justeza, ao
mesmo tempo, em que protege contra o0 oportunismo
(FISCHER; URY; PATTON, 2014, p. 22). Mescla a negociagao
baseada em interesses com abaseada em posi¢oes, fazendo
com que o trato entre os envolvidos seja composto tanto por
empatia e gentileza como por rigidez e assertividade,
preservando o relacionamento dos negociadores com
obtencdo de ganhos multiplos através de um meio mais
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inflexivel que se ampara em quatro fatores fundamentais,
pessoas, interesses, opgdes e critérios, conforme se
apresenta a seguir:

a) Separar a pessoa do problema: antes de
qualquer coisa, negociadores sdo seres humanos. S&o
imprevisiveis. Tém  sentimentos, valores arraigados,
emocdes, experiéncias, pontos de vista e interesses
distintos. Estdo sujeitos a desvios cognitivos e percepgdes
irracionais.

Ordinariamente, pessoas e problemas tendem a
confundir-se, a serem tratadas como uma Unica coisa.
Emocbes comumente sdo confundidas com os méritos da
negociacdo. Assim, a dificuldade é afastar os aspectos
cognitivos negativos dos envolvidos na negociacéo, atacar o
mérito e ndo 0s negociadores.

Enecessario lidar com o problema, tentar alcancar
a percepcdo da outra parte colocando-se em seu lugar,
discutir tais percepgdes e posi¢des, compreender tanto as
suas proprias emogdes como as do outro, ndo deduzir as
intencdes alheias a partir de seus temores pessoais, ndo
culpar o outro pelos seus problemas, instigar a participacé@o
ativa do outro em busca da solugdo, explicitar as emocoes e
reconhecé-las como legitimas, ndo reagir com surtos
emocionais, ouvir atentamente, falar com propdsito e de
formaa ser compreendido.

b) Focar nos interesses e ndo em posicdes: 0
problema basico em uma negociagdo ndo é o conflito de
posicdes, mas de necessidades, desejos, preocupacgdes e
temores, portanto, de interesses.

Diferentemente da posigao, algo sobre o qual se
decidiu, os interesses sdo motivadores, a forga oculta por
detras do rebulico das posigdes, 0 que, de fato, impulsiona a
tomada de deciséo (FISCHER; URY; PATTON, 2014, p. 57/58).

Para cadainteresse pode existir inimeras posi¢coes
aptas a satisfazé-lo. Assim, ao compreender os interesses
subjacentes as partes, é possivel localizar posi¢des que
satisfagam a todos os envolvidos. Além disso, por tras de
posturas antagodnicas, podem existir interesses comuns a
todos. Isso revela que identificar os interesses dos
negociadores, entender os motivos que os levaram a querer
algo, em vez de apenas entender o que querem, pode
conduzir a uma negociagao bem- sucedida.

A guisa de exemplo, observe o caso em que duas
criangas entram em conflito por que ambas querem a Unica
laranja ali existente. De pronto, imagina-se que a solugéo
mais adequada é dividi-la ao meio. Entretanto, indaga- se: a
solucdo satisfard as duas criangas? Na verdade, a pergunta
inicial a ser feita deveria explorar o real interesse das
criancas: por que vocés querem alaranja? Umadelas poderia
responder que precisa apenas da casca da fruta para
preparar um bolo e aoutraque precisadafrutaparafazer um
suco. A partir dessas respostas, nota-se que focando no
interesse (para o que se quer a laranja), é possivel dar uma
solugdo ao caso que satisfaga ambas as criangas. Ao reveés,
se o foco do problema se voltasse apenas para a posi¢cao
(querer a laranja), dificilmente se obteria solucdo que
proporcionasse ganhos multiplos.

c) Gerar opgdes de ganhos mutuos: € vital que se
invente opgdes que proporcione ganhos multiplos.

Criar caminhos que podem ser trilhados, ideias que
podem ser exploradas e opgdes diversas que cheguem ao
resultado satisfativo para todos é imprescindivel. E preciso
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fazer 0 “bolo crescer” antes de dividir.

d) Utilizar critérios objetivos: quanto mais se
recorrer a padrdes de justica, eficiéncia e mérito cientifico
paralidar com o problema, maior serd a possibilidade de que
o pacote final seja sensato e justo. Quanto mais as partes se
basearem em praticas precedentes, ou comunitarias, mais
oportunidades terdo para extrairem beneficios de
experiéncias anteriores.

Se um contrato de locagao contiver termos padrao,
ou um de vendas for elaborado conforme o padréo da
industria, havera menos risco de que qualquer um dos lados
sesintatratado de formadesleal outente anular o acordo —
um pacto coerente com precedentes certamente € menos
vulnerdvel (FISCHER; URY; PATTON, 2014, p. 93).

Padrdes objetivos, tais como, o pre¢co de mercado
navendade um imdvel,ou o pre¢o databela Fipe navenda de
um automével, abrem caminho para um acordo satisfatério,
conduzem a negociacédo a obtencéo de resultados sensatos
e justos ao passo que evitam a deterioracdo do
relacionamento entre os negociadores.

6 SETE PRINCIPIOS PARA SE CHEGAR A UMA NEGOCIAGAO
EFICIENTE

Para além dos quatro fatores fundamentais, o
Projeto de Negociacdo da Escola de Harvard (Harvard
Negotiation Project) desenvolveu sete principios que
potencializam as possibilidades de alcancar resultados
positivos por um processo eficiente de negociagdo. Sdo eles:

a) Comunicacao: € a ferramenta essencial para
qualquer tipo de negociagdo, a peca chave de qualquer
método de autocomposicao.

Sem ela ndo hd troca de informagbes ou
impressbes e as partes sequer chegam a expor suas
pretensées ou a conhecer as da outra (MOURAQ, 2014, p. 52).

A comunicacdo é fundamental, mas é crucial,
ainda, saber como comunicar- se, pois, a forma com que se
apresenta determinada ideia, interesse e posicdo ao outro
pode impactar significativamente o processo de negociagéo.

Em Negotiating Rationally, Max H. Bazerman e
Margaret A. Neale apresentam a utilizagao do framing como
forma de comunicagao.

O framing nada mais € do que a moldura, a
embalagem, o enfoque utilizado para apresentar
determinada informagdo, de modo que parega mais
interessante e atraente aos olhos do outro. Damesmaforma
que uma moldura bem escolhida pode ressaltar os aspectos
mais belos de uma pintura, a errada pode afetar
negativamente a obra. O mesmo raciocinio ocorre com o
framing. Onegociador pode escolher simplesmente passar a
informagao sem se preocupar como sera percebida pelo seu
interlocutor ou pode, ao invés, planejar a melhor forma de
apresenta-laaos olhos e de acordo com a percepcéo de seu
interlocutor (MOURAO, 2014, p. 60).

O uso do framing modifica a impressdo dos
negociadores sobre determinada informagdo. Ele pode
contribuir de forma decisivaparaa aceitacado,ou ndo,de uma
proposta do negociador pela outra parte.

® “Para quem se preocupa com o resultado, persuadir é mais do que
convencer, pois a convicgdo ndo passa da primeira fase que leva a agéo.
Para Rosseau, de nada adianta convencer uma crianga ‘se nao se sabe
persuadi-1a’. Em contrapartida, para quem esta preocupado com o carater
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Se o framing adotado evidencia 0s ganhos que o
outro pode obter a partir do acordo, este se torna mais
propenso a aceitd-lo (framing positivo). Contudo, se sédo
apresentadas as perdas que se pode ter com o acordo,
certamente havera maior dificuldade para a composi¢ao
(framing negativo) (MOURAO, 2014, p. 63).

Tao importante quanto o modo de comunicagdo, a
persuasdo® é decisiva dentro da negociagdo porquanto é a
partir dela que a parte ouvird a argumentagdo da outra e
agira conforme sua pretenséo.

b) Relacionamento: comunicagao e
relacionamento caracterizam as portas de entrada da
negociagao no método Harvard, pois um bom relacionamento
fortalece a confianga, facilita a troca de experiéncias e o
didlogo entre as partes.

A construgcdo de um relacionamento sauddvel
demanda colocar-se no lugar do outro, reconhecer seus
sentimentos e emocdes, separar a pessoa do problema e
manter o foco neste, ndo culpar o outro pelo problema que
estd em mesa e compreender que entendé-lo néo significa
concordar com o seu ponto de vista.

c) Interesses: sdo 0s interesses que movem as
pessoas e as corporagdes. Assim, identificar e compreender
bem quais sdo 0s interesses em jogo € a chave para umaboa
negociagao (MARASCHIN, 2017, p. 23).

Ointeresse é, em linhas gerais, o real motivo que
leva o negociador a mesa de negociagéo. Identificar seus
proprios interesses e os da outra parte é, talvez, o que ha de
mais importante e,também, mais dificil,em umanegociagéo.
Note-se que interesses ndo sdo as meras posicOes
assumidas pelas partes (MOURAO, 2014, p. 71). Posicdes
normalmente s&o concretas e explicitas, ja 0s interesses
subjacentes tendem a ser ocultos, intangiveis e até
inconsistentes (MARASCHIN, 2017, p. 22).

Note-se o0 exemplo: um acionista quer vender a
participagdo societdria que possui em uma empresa
(posicéo). Adificuldade em gerir 0 negécio é a suamotivagcdo
paraavenda (real interesse). Portanto, vender a sua cotanéo
é o real interesse, 0 acionista o fard apenas em razéo da
dificuldade que estd enfrentando para administrar o negécio.
Isso, demonstra de forma nitida que ha diferenca entre
posicao e interesse E, quando isso é observado, faciimente
pode- se chegar a outras solugdes. Por exemplo, ao invés de
vender as cotas, 0 sécio pode fazer a fuséo da empresa com
outraou,entéo,contratar um profissional especializado para
administra-la.

d) Opgdes: sdo as possiveis solugdes identificadas
para acomodacéo dos interesses das partes. Maximizar as
opgdes disponiveis para uma negociagdo aumenta a
possibilidade da concretizag&o de um acordo.

Destarte, € fundamental que a criatividade seja
exercida plenamente, sem restrigdes, ou pré-julgamentos,
pois a ideia ndo é o buscar, desde ja, uma solugéo definitiva,
mas explorar todas as op¢des possiveis e imaginaveis, sem
compromisso. Esse € o momento de fazer “crescer o bolo”
(MARASCHIN, 2017, p. 26).

e) Legitimidade: elemento de negociacé@o
intrinseco ao conceito de opgao,visto que paraque as

racional da adeséo, convencer é mais do que persuadir. Alids, ora essa
caracteristica racional da convicgao depende dos meios utilizados, ora
das faculdades as quais o orador se dirige” (PERELMAN; OLBRECHTS-
TYTECA, 1996, p. 30).
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opgdes criadas por umadas partes tenham forga persuasiva
eficaz, essencial que sejam percebidas pelo destinatario
como justas e adequadas ao negdcio em desenvolvimento
(MOURAQ, 2014, p. 83). Para tanto, o mais adequado é munir a
proposta de critérios objetivos, por exemplo, utilizar atabela
Fipe como parametro para estabelecer o valor de venda de
um veiculo.

f) Alternativas:tdo importante quanto saber como
fechar um bom acordo é saber quando vale a penafirmar um.
Isso s6 ocorre quando 0 compromisso que se estd prestes a
fechar com a outra parte é melhor que a melhor alternativa
existente para satisfazer interesses sem firmar o acordo
(MOURAO, 2014, p. 85).

Assim, é primordial estabelecer a BATNA® (Best
Alternative To a Negotiated Agreement), Melhor Alternativa
ao Acordo Negociado, que nada mais é do que um plano B.

Antes de iniciar uma negociagao é fundamental
investigar as possibilidades. Ter um plano alternativo que
permita analisar as op¢des disponiveis, 0 que, sem duvidas,
impedird o negociador de aceitar uma proposta desvantajosa
e,ainda, Ihe propiciara o poder de barganha. Seria melhor ndo
negociar? Ou pensar em outras op¢des?

Antes que as partes se encontrem para firmar
eventual acordo, imprescindivel a deteccdo de suas
condi¢des e limites. Além de ancord-las a realidade, o
preparo ameniza as possibilidades de confus&o, surpresa, ou
posterior arrependimento” (AZEVEDO, 2016, p. 84).

Deste modo, é essencial avaliar qual é omelhor e 0
pior cendrio da negociagao e, ao encontrar outros caminhos,
aperfeicoar e consolidar a alternativa de modo a néo
depender da outra parte.

g) Compromisso: é materializado ao fim do
processo de negociagdo, quando da redacéo do acordo.

Redigir um termo de maneira coerente e clara
aumenta a probabilidade de cumprimento. Ainda, é
importante que haja participagdo conjunta ndo sé na
construgdo das ideias, mas também dos termos do acordo,
para que uma das partes ndo desconfie que estd sendo
prejudicada pela outra.

7 TEORIA DOS JOGOS

A teoria dos jogos consiste em um dos ramos da
matematica aplicada e da economia que estuda situagoes
estratégicas em que participantes se engajam em um
processo de andlise de decisdes baseando sua conduta na
expectativa de comportamento da pessoa com quem se
interage. (AZEVEDOQ, 2016, p. 61).

Oestudo dos jogos (ou dindmicas) a partir de uma
concepgao matematica remonta ao inicio do século XXcom
trabalhos do matematico francés Emile Borel.

Nessa oportunidade, os jogos de mesa passaram a
serobjeto de estudo pelo prismadamatematica.Borel partiu
das observacdes feitas a partir do poquer, tendo dado
especial atengdo ao problema do blefe, bem como das
inferéncias que um jogador deve fazer sobre as
possibilidades de jogada do seu adversario, ideia essencial a
teoria: um jogador (ou parte) baseia suas agdes no
pensamento que ele tem dajogada do seu adversario que, por
suavez,baseia- se nas suas ideias das possibilidades de jogo

¢ Também chamado de MAANA, MAN ou MAPAN.
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do oponente. Essa nogdo é comumente formulada da
seguinte forma: “eu penso que vocé pensa que eu penso que
vocé pensa..”. Consiste, assim, em uma argumentacéo ad
infinitum, que s6 viria a ser parcialmente solucionada por
John F. Nash, na década de 1950, a partir do conceito de
Equilibrio de Nash.

O dltimo objetivo de Borel foi determinar a
existéncia de uma estratégia 6tima, no sentido de que, se
seguida, levaria & vitdria do jogador (AZEVEDQ, 2016, p. 61). Foi
ele quem primeiro definiu a expresséo “jogos de estratégia”,
publicando textos sobre jogos contendo dois participantes
com trés ou cinco estratégias.

Anos depois, John Von Neumann debrugou- se sobre
a teoria, especificadamente com o enfoque na economia,
buscando, com isso, afirmé-la como ciéncia exata.
Desenvolveu pesquisas e conceitos como a maximizagao e
minimizag¢&o de ganhos voltados a competicéo, publicando,
inclusive, a famosa obra “Theory of Games and Economic
Behavior’, na qual tipicos problemas do comportamento
econdmico foram analisados como jogos de estratégia.

Por dltimo, mas ndo menos importante, aluno de
Neumann em Princeton, John Forbes Nash revolucionou a
economia a partir de seu conceito de equilibrio e apresentou
inéditos conceitos a teoria dos jogos: cooperagdo e
equilibrio.

Enquanto a teoria de Neumann era voltada a jogos
de soma zero, nos quais, para ganhar, um dos competidores
deve inevitavelmente impelir o adversdrio & derrota,
portanto, totalmente n&o-cooperativos e embasados na
competicdo, Nash inseriu um novo elemento na teoria dos
jogos, a cooperacdo, trazendo a nogdo de que é possivel
maximizar ganhos individuais e proporcionar ganhos
coletivos se os jogadores cooperarem entre si.

Uma situacdo cooperativa ocorre quando um
participante do processo, ligado de forma positiva a outro,
comporta-se de maneira a aumentar suas chances de
alcancar o objetivo e, consequentemente, aumenta a chance
de que o outro o faga (DEUTSCH, 2004, p. 38).

A cooperagdo é um processo de confianga e, por
isso, pode ndo se evidenciar em uma primeira jogada. Para
adquiri-la é necessario um dialogo prévio ou até mesmo
negociagdes anteriores (relagéo continuada).

O dilema dos prisioneiros retrata bem a légica
adotada. Dois suspeitos de terem violado a lei séo
interrogados separadamente, entretanto, a policia ndo tem
evidéncias para condenagdo. Diante disso, propde uma
estratégia com as seguintes condicdes: (i) oferece pena de
um ano de pris@o para ambos se rejeitarem o acordo; (ii)
propde pena de dois anos de prisdo se ambos aceitarem o
acordo e testemunharem um contra o outro ¢; (iii) se apenas
um testemunhar contra o outro, o delator ficard livre da
prisdo, mas o delatado terd que cumprir a pena de trés anos.

Os suspeitos ndo tiveram a oportunidade de
dialogar sobre a melhor alternativa, pelo contrério, foram
interrogados individualmente sem direito a conversar,
dificultando a aplicacdo de estratégias. Nesse caso, a
tendéncia é que ambos suspeitos acusem um ao outro, ao
invés de ndo aceitarem o acordo e cumprir a pena de um ano
de priséo.
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Sem duvidas,se houvesse umacomunicagao prévia
entre os prisioneiros, aumentar-se-iam as chances de
cooperacdo a partir de uma combinagdo de estratégias.
Ambos poderiam recusar o acordo formulado pela policia e
cumprir apenas um ano de pris@o. Mas, sem didlogo prévio,
ndo ha como saber se a outra parte agird de forma
cooperativa,mormente em se tratando de dindmicacom uma
Unica rodada, o que frequentemente leva as partes a nao
cooperarem. Como ressaltado, cooperagé@o € confianga e
confianga ndo se cria sem comunicagéo.

Qutro ponto relevante para a teoria dos jogos é a
nogao de equilibrio agregado por Nash, que consiste em um
par de estratégias em que cada uma € a melhor resposta a
outra: é o ponto em que, dadas as estratégias escolhidas,
nenhum dos jogadores se arrepende, ou seja, ndo teria
incentivo para mudar de estratégia, caso jogasse 0 jogo
novamente. Dito de outro modo, trata-se da solugéo
conceitual segundo a qual os comportamentos se
estabilizam em resultados nos quais os jogadores nao
tenham remorsos em uma andlise posterior do jogo
considerando a jogada apresentada pela outra parte. Na
teoriados jogos (e naautocomposicdo) pode- se utilizar esta
solugdo conceitual como forma de se prever um resultado
(AZEVEDO, 2016, p. 63/64). Em resumo, a estratégia de cada
jogador deve ser a melhor resposta as estratégias dos
outros.

A ideia de cooperacdo nao é totalmente
incompativel com o pensamento de ganho individual, ja que
a cooperacdo traz a nogdo de que é possivel maximizar
ganhos individuais cooperando com o adversario. Nao é uma
ideia ingénua, pois, ao invés de introduzir somente o
elemento cooperativo, traz- se dois angulos sobre os quais
deve o jogador pensar ao formular sua estratégia, o
individual e o coletivo. Se todos fizerem o melhor para si e
para 0s outros, todos ganham (ALMEIDA, 2003, p. 3).

8 IMPACTOS DA NEGOCIAGAO E DA TEORIA DOS JOGOS NA
MEDIAGAO

A teoria dos jogos e as técnicas de Harvard sao
muito importantes, dado os resultados que podem gerar em
um processo de resolugéo de conflitos.

Criar estratégias que oferegam as mais diversas
opcdes e que conduzam a maximizac&o de ganhos por todas
as partes envolvidas no conflito é, sempre e para além de
qualquer duvida razodvel, a melhor solugdo, mormente
quando comparada a op¢éo de deixar para um terceiro, nesse
caso o Judicidrio, a incumbéncia de decidir qual dos
litigantes deve ganhar, ou perder, a disputa.

A mediacdo € uma e a principal forma de
negociacdo assistida. Nela, busca-se estimular o didlogo
entre as partes através do distanciamento de uma
comunicagdo contraproducente, a persecucdo de ideias e
novos caminhos para alcance de um resultado que satisfaca
o interesse de todos. Nesse aspecto, o singular papel do
mediador consiste em fazer com que os envolvidos ajam
racionalmente, refletindo sobre seus reais interesses, de
modo a resolver o litigio.

Somado aisso, a aplicagéo da negociagdo baseada
em principios na mediacdo pode otimizar os beneficios
obtidos por ambas as partes.
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Observa-se, neste sentido, o citado conflito da
laranja que se levado a resolugdo heterocompositiva
classica, por meio do Judicidrio, possivelmente teria
enquanto solugéo a divisdo da fruta ao meio. Esse resultado
até satisfaria as criangas, mas néo de forma completa, pois,
cada qual teria apenas a metade da laranja, uma delas para
usar acascae aoutra o sumo.

Mas, por outro lado, se dentro desse mesmo
processo de mediagédo, fossem empregadas as técnicas de
negociagdo de Harvard, indubitavelmente os resultados
seriam maximizados para ambos os envolvidos.

Obviamente,ap6s um processo de comunicagao,no
qual foram apurados os reais interesses das partes e nao as
posicdes, em que foram apresentadas opgbes vidveis e
legitimas, a partir de alternativas que maximizem os ganhos,
asolugcdo do problema superaria as expectativas mutuas.

Note-se, assim, que com a utilizag&o das técnicas
a solugdo poderia ser entregar a casca da laranja para uma
das criangas fazer o bolo e,paraaoutra,o sumodafrutapara
fazer o suco. Nesta perspectiva, a resolugao do conflito com
aplicacdo das técnicas otimizaria os ganhos individuais das
partes,proporcionariaganhos coletivos,bem como fariacom
que o bom relacionamento se mantivesse intacto.

Do mesmo modo,amediagdo pode ser um processo
ainda mais promissor quando nela empregada a teoria dos
jogos e o equilibrio sugerido por Nash, pois a resolugao
satisfativa do conflito ndo depende exclusivamente da
atuacdo de um dos envolvidos, € resultado do
comportamento de todos, da interacdo de taticas e
estratégias, de um didlogo saudavel e produtivo, da
cooperacdo em busca de beneficios mutuos.

9 CONSIDERAGOES FINAIS

Conflitos s&o inevitaveis fatos da vida, operagdes
didrias, fruto das relagOes interpessoais que movem os seres
humanos e a sociedade.

Dado que sdo necessarios ao progresso da
humanidade, devem ser administrados de forma adequada
paraque,apartir deles,orelacionamentoentre os envolvidos
em uma mesma situacdo seja fortalecido, o impasse
resolvido e os interesses de cada qual satisfeitos.

A solucdo pela via judicial, morosa, custosa e
desgastante para a relagéo entre as partes ja ndo é a mais
apropriada para administrar o litigio.

Nesta conjuntura, uma crescente normatizacé@o
dos meios autocompositivos tomou espaco impondo o
repensar da resolugdo de conflitos em um sistema
multiportas que valoriza a resolugéo adequada das disputas
conferindo celeridade, empoderamento das partes para
resolver seus impasses sem a necessidade de imposicao de
uma decisdo coercitiva por terceiro, reducdo de custos e
maximizando ganhos multiplos.

Sob este prisma, a mediagdo vem ganhando
magnitude como processo de autocomposi¢cao, umavez que
permite enxergar novos horizontes, perspectivas, emancipa
as partes e fomenta a cultura da paz.

Ainda mais promissor a resolugéo dos conflitos
contemporaneos, o emprego das técnicas de Harvard, da
teoria dos jogos e do equilibrio de Nash no processo de
mediacdo, conjuntamente com o trabalho desenvolvido pelo
mediador,ampara as partes paraque alcancem equilibrio
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emocional, criem estratégias racionais de atuacdo e
elaborem opcdes saudaveis para chegar a uma solugéo que
proporcione ganhos coletivos a partir da multiplicacéo de
ganhos individuais e, ainda, fortaleca a relagao.
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