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INTRODUCAO

A pesquisa colaborativa internacional é fundamental para melhorar a satide
global. Ela também cria oportunidades para as instituicdes expandirem a sua
prépria capacidade de se envolver em pesquisa e inovacgao, através da criacdo de
um ambiente de pesquisa mais forte e ainda com a utilizagdo dos resultados dos
esforcos de investigacdo conjunta.

Este livreto fornece orientagoes para melhorar os resultados das negociagdes que
levam a parcerias de pesquisa colaborativa. E apresentado em uma abordagem de
trés estagios, com base no ciclo de vida de um contrato de pesquisa.

Este livreto destina-se a pesquisadores e a organizagdes de pesquisa que

talvez tenham pouca experiéncia no processo de contratacdo e pouco acesso a
experiéncia juridica. A abordagem apresentada sugere medidas para melhorar as
negociagdes, com énfase na agao pratica, em vez de consultoria técnica, que pode
ser encontrada em outros orientacdes da COHRED em www.cohred.org/frc.

A negociacdo é a interagdo que ocorre entre parceiros em potencial, com o
objetivo de atingir o entendimento mutuo. Muitas vezes considerado como um
processo dificil de navegar, o processo de negociagdo baseia-se, na verdade, em
um conjunto de habilidades praticas.

A chave para entender a negociacdo é valorizar o seguinte:

1. Simplesmente porque algo chega em um contrato padrao, ndo significa que
é inegocidvel. Com a abordagem certa, muitas coisas podem ser negociadas.

2. Um relacionamento mutuamente benéfico significa que parceiros
entram nas negocia¢des com respeito mutuo e poder equilibrado. Isto é
particularmente importante quando os parceiros podem assumir que eles
tém diferentes niveis de poder de negociagao.

3. Como um negociador em uma parceria de pesquisa em potencial, vocé tem
o direito de pedir a sua parte justa dos beneficios de um esforco comum.



Tenha em mente exatamente o que é que vocé traz para um esforco comum, e
0 que vocé precisa obter dele para fazer o arranjo valer a pena para vocé e sua
organizagao. Embora ndo seja sempre um arranjo perfeito, o objetivo geral das
negociagdes de contratos de pesquisa sempre deve ser esforgar-se para buscar
uma parceria mutuamente justa e benéfica.

A base para uma boa colaboragao deve ser a confianca e a abertura. Um contrato
bem negociado garantira que todos os parceiros consigam uma participacdao
justa nos beneficios e nos custos. Vale a pena gastar tempo nisso e isso ajudard a
garantir a minimizacdo de problemas na execucdo de projetos mais adiante.

Esperamos que este livreto o ajude, por meio do fornecimento de ideias e estudos

de caso descritivos, na negociagdo de contratos mais justos e na formacdo de
parcerias solidas.

PRE-CONTRATACAO O CONTRATO POS-CONTRATAGAO
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CLARECA SUAS
FCESSIDADES E

Antes de se envolver no processo de identificacdo de parceiros e no desenvolvimento de
parcerias, a questao de como sua organizacdo pretende se beneficiar da colaboracéo, e
quaisquer restricdes ou limitacdes que sua organizagao possa ter em tais colaboracdes,
devem ser claramente estabelecidas. E essencial mapear o que vocé precisa de uma
parceria, e também o que vocé pode trazeraela: \

e Qual é sua proposta de valor?
¢ Quais sao seus pontos fortes e recursos
exclusivos?

Para ser um negociador eficaz, vocé precisa
ter boa nogéo de suas perguntas e de seus
pontos fortes.

Estabelecer as necessidades, as expectativas
e os limites de sua organizagao inclui ter um
entendimento de:

e Sua capacidade atual e lacunas de
capacidade (formagao, recursos,
equipamentos);

e Suas expectativas (saida, impacto) e
necessidades de uma parceria;

¢ As politicas internas, os principios,
os valores e as prioridades de sua
organizacgao e consideracao de como
esses fatores podem ser afetados por
outras organizacoes;

e Uma compreensao do risco a
reputacdo ocasionado por falhas;

e Um mandato claro da sua
organizagdo para a consecugao de
uma parceria.

Ao passar por este processo, vocé ndo

sO estabelece o que talvez vocé precise
pedir, mas também comeca a reconhecer
mais claramente os limites que vocé pode
precisar colocar sobre a parceria.



Assegurar o apoio interno reforca a sua
posi¢do nas negociacdes, ajuda vocé

a saber o qudo longe vocé pode ir e se
vocé é capaz de assumir a parceria. E
essencial nas negociagcdes saber que sua
organizacdo estd completamente atrds de
vocé. Saber isso também permite que vocé
consulte a hierarquia superior quando for
estrategicame sato.




POT

A identificacdo de parceiros em potencial
deve basear-se, em primeira instancia, em
suas necessidades e limites identificados.

Na identificacdo de seus parceiros em
potencial, vocé deve:

e Reunir todas as informagoes
disponiveis sobre eles, mapear o que
eles oferecem e rever seu ajuste em
termos de metas e objetivos deles. Isso
deve incluir informacdes sobre seus
interesses, necessidades, prioridades,
politicas, opinides, pontos fortes,
pontos fracos e recursos. es.

Além disso, vocé precisa:

o Avaliar se os parceiros em potencial
compartilham os mesmos valores
e missao de sua organizacdo, ou se
existe a possibilidade de os valores da
organizacao deles subverterem seus
objetivos. Qual é sua opinido sobre
questdes que sao importantes para
sua organizacao?

Este processo significara investir tempo em
conseguir entender suas perspectivas e o
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que eles querem da parceria em potencial,
bem como os recursos que eles tém para
oferecer (ou seja, realizando um Kteste

de correspondéncia de adequacao”). Vale

a pena pesquisar os contatos que vocé

tem que podem ter colaborado com seu
parceiro em potencial no passado para obter
informacoes adicionais.

Nao entre de cabegca em uma parceria sem
fazer a devida diligéncia para se certificar
que o ajuste estd correto e que seu parceiro
pode entregar o que foi prometido. Analise
se 0 esfor¢o que vocé coloca no processo de
negociacao e, finalmente, na colaboragao/
parceria de pesquisa tem a possibilidade de
se pagar.

Existem organizagOes que sao capazes

de ajuda-lo a identificar parceiros com
base em suas necessidades especificas.

E especialmente util quando estes
parceiros também podem atuar como um

intermedidrio neutro e confiavel durante
o processo de negociacao. Um exemplo
de um mecanismo de facilitagdo de
parceria é o Centro de Parcerias da WIPO
re: Search, administrado pela BioVentures
para Saude Global (BVGH).




ESTUDO DE CASO

IDENTIFICACAO DE UM PARCEIRO

Dr. Dennis Liotta é Professor e diretor do Instituto Emory para o Desenvolvimento de
Farmacos. Dennis e seus colegas desenvolveram uma droga antiviral chamada Emtriva™,
que agora é usada por mais de 90% de todos os pacientes HIV-positivos nos Estados
Unidos. Dennis estava interessado em conectar-se a um especialista em biologia da
dengue e usou a WIPO re: Search e a Bioventures para a Satide Global (BVGH) como um
mecanismo para fazer isso.

Dennis acreditava que os inibidores de RNA polimerase RNA-dependente que ele tinha
desenvolvido eram promissores como novas terapias contra a febre de dengue.“Meu
laboratério desenvolveu inibidores de polimerase, entre outros antivirais, mas virus
diferentes tém diferentes polimerases de RNA RNA-dependentes, entao nao estava claro
se os inibidores iriam demonstrar suficiente atividade contra polimerases da dengue.
Sabiamos que precisdvamos nos conectar com especialistas em biologia da dengue que
pudessem nos ajudar a testar nossos compostos’, disse Dennis.

A BVGH reuniu-se com administradores cientificos e encarregados de programas no
Instituto Nacional de Satide (NIH), incluindo a Dr. Cristina Cassetti, encarregada do
Programa para Doencas Virais Agudas. Ela explicou que o NIH poderia ajudar a apoiar
os esfor¢os de descoberta de farmacos de Dennis. Para conectar Cristina e Dennis, foi
organizada uma teleconferéncia, assim eles poderiam discutir o projeto da dengue e
como Dennis poderia ter acesso ao apoio em espécie da NIAID. Um aspecto critico do
apoio oferecido pela NIAID foi sua capacidade de executar triagens antivirais in vitro
contra os quatro sorotipos de virus da dengue.

Ap6s a discussao, a NIAID e a Emory assinaram um acordo de Kavaliagdo nao-clinica’que

permitiria aos contratados financiados pela NIAID testar a eficacia dos compostos in-vitro
contra o virus da dengue. Alguns dos compostos sao promissores contra o virus da febre

do Vale Rift e Dennis agora esta considerando como colaborar para desenvolvé-los ainda
mais.

Este estudo de caso simples ilustra como envolver parceiros pode complementar
suas necessidades de pesquisa identificadas. Ele ilustra como ter um
intermediario neutro’facilitando a relacao pode ser inestimavel.
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FSCLARECA SEUS RE-
SULTADOS IDEAIS DESDE
O COMPROMISSO

Antes de engajar-se em negociagdo com um
parceiro identificado, vocé deve, com base
em suas necessidades identificadas, mapear
como vocé espera se beneficiar desta
colaboragao em particular, e o que traz para
esse determinado parceiro. Isso significa:

« Identificar e estabelecer os custos totais
(ou seja, considerar os custos diretos
e indiretos) de suas necessidades do
Compromisso,

« Estabelecer qual o acesso aos beneficios
do projeto de pesquisa (por exemplo,
publicacées, patentes) vocé acha que é
justo, e

« Com base na estratégia de capacitagao
da sua organizacdo (se tiver), identificar
quais oportunidades para otimizar o
sistema de sua organizacao podem
haver com esse parceiro.

Ambos os lados tém pontos fortes e fracos

e estao envolvidos na parceria, a fim de
capitaliza-los ou soluciona-los. E importante
lembrar que eles veem algo de valor em se
envolver com vocé. Ter um entendimento
mutuo de quais os objetivos de cada parceiro,
e os beneficios que cada parceiro traz, ajudara
a obter um resultado mutuamente benéfico.

E prética recomendada preparar uma
variedade de resultados para negociagdes,

cobrindo a gama de conjuntos ideais,
aceitaveis e minimos de objetivos.

o Vocé sé deve estar preparado para
divulgar esta informagdo com um
parceiro em potencial a medida que
as negociacoes avangam, sempre
comecando com os objetivos ideais.

« Se um parceiro nao estiver disposto a
atender seu conjunto ideal de objetivos,
vocé pode negociar seu préoximo nivel
de objetivos.

« Sempre que um parceiro em potencial
ndo estiver disposto a aceitar seu
conjunto minimo de objetivos, isso
deve servir como um sinal vermelho.
Aceitar uma parceria que nao satisfaz o
conjunto minimo de objetivos carrega
o risco de o acordo ser um custo liquido
para sua organizacao. Vocé deve decidir
nesse momento se deve afastar-se das
negociagoes.

o O estabelecimento de uma ampla
gama de possiveis resultados aceitaveis
fornece um quadro de referéncia util
sobre até que ponto as negociacdes
podem chegar, quando apresentar o
proéximo nivel e, 0 mais importante,
quando, se necessario, encerrar as
negociagoes.



O risco de manter negociagdes com um
parceiro que nao aceita seus objetivos
minimos ou apresenta um conjunto
completamente diferente de objetivos
significa colocar sua atividade de pesquisa e
instituicdo em desvantagem por desperdicar
recursos preciosos, financeiros ou outros.
Lembre-se que nem toda negociacdo em que
vocé entrar vai resultar em uma parceria.

ESTLDO. DE CASO

Os projetos podem ser particularmente desafiadores quando estdo envolvidas vérias parcerias.
No caso de uma das suas colaboragdes, projeto, a organizacao PATH foi capaz de evitar algumas
armadilhas selecionando cuidadosamente seus parceiros e sendo muito clara sobre seus
objetivos, o que poderia oferecer e o que a PATH precisava da parceria. Por exemplo, como a
PATH veio a frente com links para os tomadores de decisdes sobre politicas e pesquisadores
clinicos, e como tinha um sélido entendimento das especificagbes que, neste exemplo,
precisariam de qualquer novo teste de triagem do cancer cervical, a PATH foi capaz de atrair
parceiros do setor que tinham a experiéncia e a capacidade de avancar o desenvolvimento de
produtos. Em troca, esses parceiros foram atraentes para a PATH, porque eles possuiam controle
proprietario dos principais reagentes necessarios para suas tecnologias especificas.

A PATH também forneceu acesso aos espécimes clinicos de paises fora das redes de pesquisa
normal do parceiro do setor. Além disso, a PATH ofereceu a oportunidade para grandes
avaliagoes clinicas baseadas em campo de produtos finais, avaliacdes que seriam suficientes
para o registro do produto nesses paises.

Como resultado, parceiros do setor perceberam que trabalhar com a PATH proporcionaria uma
oportunidade de reformular seu produto (no caso de um parceiro) ou desenvolver um novo
produto (no caso do outro parceiro) para atender aos segmentos de mercado de menor preco.
Em ambos os casos, o parceiro ganhou valiosas incursées em mercados aos quais anteriormente
ndo tinha acesso. Sem os incentivos do programa da PATH, é improvavel que qualquer empresa
teria empreendido esses grandes esforcos para adaptar e desenvolver tecnologias para uso em
paises em desenvolvimento.

(Obtido de Krattiger A, RT Mahoney, L Nelsen, JA Thomson, AB Bennett, K Satyanarayana, GD Graff,
C Fernandez e SP Kowalski. 2007. Resumo do editor, implicagées e prdticas recomendadas (Capitulo
17.17)).
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ESTEJA PREPARADO
PARA A NEGOCIACAO

A preparacao e a realizacdo da devida
diligéncia sao essenciais antes de entrar
em qualquer tipo de negociacao com

um parceiro em potencial. Aproveite o
tempo, conforme descrito anteriormente,
para avaliar a sua posicdo negocial e para
reunir informagdes sobre o seu parceiro
em potencial. Tente antecipar todos os
caminhos para os quais a negociacao pode
ir. A informacdo recolhida deve envolver
uma investigagao minuciosa dos fatos,
numeros, documentos, contratos pro-
forma e prioridades, incluindo informagoes
sobre colaboragdes em que seu parceiro
em potencial ja se envolveu. Qualquer
informacdo adicional que possa interferir na
negociacao também deve estar a mao.

As informacdes (entre outras) que vocé deve
coletar podem incluir:

« Todas as comunicagdes de pré-
negociacdo: e-mails, documentos, etc.

« Contratos padrao, se for o caso.

« Uma compreensao clara, obtida
das conversacdes preparatorias,
das expectativas do parceiro e das
necessidades da parceria.

« Uma compreensao de todas as clausulas
do contrato.

« Informacdes essenciais recolhidas sobre

0 seu parceiro, obtidas de pesquisas
anteriores e através de suas redes.

« Uma compreensao clara dos custos da
pesquisa para sua organizag¢ao, tanto
dos diretos quanto dos indiretos

« Uma clara compreensdo da propriedade
intelectual disponivel, tanto da que esta
sendo trazida para a mesa quanto da
que pode ser gerada a partir da parceria.

« Uma compreensdo clara das
possibilidades de publicacao,
das expectativas de autoria, dos
reconhecimentos, do tempo e dos
recursos necessarios para alcangar a
publicacao.

« Uma clara compreensao e acesso
as politicas e aos procedimentos
estabelecidos por sua organizacao
(por exemplo, um politica de
compartilhamento de dados).

« Uma compreensao clara das
possibilidades de capacitacdo.

« Uma compreensao dos processos de
aprovacao exigidos pela organizagao
parceira.

« Um cronograma proposto para a
negociagao.

Prepare-se para apresentar seu caso
sucintamente ao parceiro em potencial,
destacando como se beneficiaria de uma
parceria com voceé.



Nao importa qual o seu estilo de
negociacao, é importante ter dados

e material relevantes preparados nas
negociacdes para dar apoio ou transmitir
seus pontos de negociagao de modo fatico
e baseado em evidéncias.
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COMPREENDER E

POLITICAS

NTERNOS

Aprenda quais sao as politicas e
os procedimentos internos de sua
organizacéo e da organizacao do parceiro.

Entender os procedimentos contratuais

de sua organizacao e os do parceiro em
potencial é essencial. Conheca quem é a
pessoa autorizada a realizar as negociagdes
e com quem vocé esta lidando. Quem tem
a autoridade legal para assinar contratos?
Estabeleca, desde o inicio das negociagoes,
quais sdo 0s processos internos de
aprovacao no ambito das organizagdes

de parceiros em potencial. Certifique-se

de que esta lidando diretamente com a
pessoa pertinente, ou com uma pessoa
que tenha autoridade delegada para entrar
em negociacoes.

~STABELECER

-

RROWEL | WS

Desenvolver e estabelecer de comum
acordo os procedimentos e as politicas
institucionais nas principais areas também
coloca vocé em uma posicao mais forte
nas negociagoes. Por exemplo, ter uma
estratégia de capacitagao estabelecida de
comum acordo, ou uma politica clara sobre
compartilhamento de dados em pesquisa
colaborativa tem varios beneficios. Em
primeiro lugar, ela coordena atividades
colaborativas com as necessidades da sua
organizagao, maximizando a eficacia da
parceria. Em segundo lugar, a capacidade
de se referir diretamente as politicas e
estratégias de sua organizagao durante

a negociacdo, da maior peso as suas
exigéncias.



ESTUDO DE CASO

ESTABELECER UMA POLITICA DE COMPARTILHAMENTO
DE DADOS - A EXPERIENCIA INDEPTH

“Ter uma politica de compartilhamento de dados em vigor ajuda ao estabelecer termos
de compartilhamento de dados em colaboracao de pesquisa.

Por exemplo, a politica INDEPTH fornece os modelos de contratos de licenca para usar
no caso de produtores de dados que disponibilizam dados para compartilhamento no
Repositorio de Dados da INDEPTH. Também fornece um modelo para os acordos de
utilizacao de dados entre a Rede e um usuario de dados secundarios.

Antes que a politica fosse estabelecida, houve uma longa discusséo entre os membros
da INDEPTH, comecando no inicio da Assembleia Geral Anual de 2005 da Rede em
Durban, Africa do Sul, sobre como compartilhar dados de pesquisa sobre a satide
publica de forma responsavel, eficiente e ampla dentro e fora da Rede de uma

forma sustentavel. Esse processo culminou com a nomeagao do Comité de Acesso e
Compartilhamento de Dados INDEPTH (iDASC) na AGM 2009 em Pune, India, que foi
incumbido de elaborar uma politica de compartilhamento e acesso de dados sob os
auspicios do Conselho do INDEPTH. Uma informagédo importante para a politica foram
as discussoes realizadas durante uma reunido conjunta INDEPTH-COHRED em Nairobi,
de 28 a 29 de julho de 2011, que contou com 22 centros-membros do INDEPTH. O
resultado da reunido foi um documento de posicao do INDEPTH-COHRED sobre o
compartilhamento sustentavel de dados em pesquisa de satide publica.

A politica de acesso e compartilhamento de dados INDEPTH baseia-se nos
documentos existentes sobre politicas de acesso e compartilhamento de dados

da Rede e especificos de centros, e identifica varias categorias de dados e niveis

de acesso associados a cada categoria. Também estipula os termos, as condicdes,

0 escopo e o prazo para acessar e compartilhar as diferentes categorias de dados
equitativamente, de forma ética e eficiente. O escopo desta politica da Rede é restrito
ao compartilhamento desses dados (que se enquadram sob os diferentes tipos de
dados mencionados neste documento da politica) que sdo enviados pelos centros-
membros para a Rede.”

- Herbst Kobus (Investigador Principal) Projeto iSHARE2 do INDEPTH, Rede INDEPTH

1. http//www.indepth-network.org/index.php?option=com_content&task=view&id=1262&Itemid=595
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PROCURE

ACONSELHAMENTO

Mapeie todos os componentes internos

da sua organizacao, cujo acesso talvez seja
necessario para fazer vigorar um contrato (por
exemplo, o escritério de negdcios, o escritorio
de transferéncia de tecnologia, o escritério
juridico) e siga a orientacao interna onde ela
estiver disponivel. Em especial:

« Consulte um especialista na area
necessaria (por exemplo, um Comité de
Etica de Pesquisa onde seres humanos
estao envolvidos).

« Se a sua instituicdo tem uma unidade
juridica, ou um individuo responsavel
pelos assuntos juridicos, envolva-os
logo no primeiro estagio possivel das
negociacées. Eles podem proporcionar
assisténcia util em todo o processo
de parceria, desde o esclarecimento
de termos na fase de contrato, até
durante as préprias negocia¢des. No
entanto, para isso, precisardo de uma
compreensdo completa do que se
espera alcangar com a parceria.

Se ndo houver unidade juridica, cer-
tifique-se de procurar orientacao, se
necessario, de diferentes organizagdes que
possam fornecer assisténcia com o processo

de contratagao. Por exemplo, existem or-
ganizacdes probono, como a PIIPA. Ela tem
uma rede de advogados de propriedade
intelectual, que pode ser capaz de ajuda-lo
a pensar através de elementos da minuta
contratual e suas implicagdes. A Organ-
izacdo Mundial da Propriedade Intelectual
também dispde de varios recursos para
pensar por meio de consideragdes sobre

a propriedade intelectual. Organizacoes
como a Bioventures para a Saude Global
(BVGH) podem ajudar a identificar e em
seguida, apresenté-lo a possiveis parceiros.
O Conselho Sobre Pesquisa em Saude para
o Desenvolvimento (COHRED) dispoe de
varias publicagdes destinadas a apoiar or-
ganizacOes de investigacdo com capacidade
limitada de contratacao.

Outras habilidades valiosas podem ser
provenientes de outras instituicdes em suas
redes locais e regionais — outros cientistas,
contadores e gerentes que tenham ex-
periéncia em negociagdes e contratacdo de
projetos no ambiente de pesquisa.



e O @E CASO

“O que fazemos na PIIPA é Unico. Operamos um servico pro
bono global que auxilia aqueles que precisam de conselhos
com voluntdrios e equipes que fornecem orientacéo

sobre varias questdes de PI, desde os contratos de
compartilhamento de acesso e beneficios, até os contratos
de licenciamento e a negociagao de acordos, que sao
suporte ao acesso a medicamentos. Trabalhamos em saude
global, em recursos genéticos e em varios outros setores.

E realmente importante entender quando procurar

0 aconselhamento de um terceiro, admitir quando

Vocé precisa de ajuda extra e obter um ponto de vista
alternativo. A Pl pode ser uma questao complexa para se
entender, e é importante fazé-lo bem durante a fase de
contratacao.

A PIIPA esté trabalhando em alguns casos realmente
interessantes no momento. Recentemente, tivemos um
inquérito do agente de recursos naturais das llhas Marianas,
que estava a procura de assisténcia na elaboracdo de um
contrato para proteger recursos biolégicos retirados do
oceano nas proximidades. Indicamos o manual da PIIPA
sobre contratos de bioprospeccao, onde ele foi capaz

de encontrar um exemplo de contrato que atendia as
necessidades dele. Também temos dois casos atuais,
onde os requerentes de assisténcia estdo procurando
ajuda com contratos, um para desenvolver o site de
compartilhamento de informagdes voluntarias da Nobel
Laureates, e outro de um inventor que estd buscando o
licenciamento de seu dispositivo, cuja patente a PIIPA o
ajudou a registrar anteriormente.

Eu incentivaria qualquer um que queira celebrar um
acordo contratual onde as cldusulas sao opacas, e as
implicagdes, claras, a procurar o conselho de um terceiro. A
PIIPA é um 6timo exemplo de uma rede de individuos que
estdo interessados em ajudar as partes a obter o melhor
resultado da colaboragdo conjunta.”

- Bratislav Stankovic, PIIPA

EXEMPLOS

DE FONTES
IMPORTANTES DE
ACONSELHAMENTO

Consultores de
Propriedade Intelectual
de Interesse Publico
(PIIPA) : www.piipa.org
Conselho de Pesquisa

e Desenvolvimento em

Saude (COHRED):
www.cohred.org/frc

Organizacao Mundial da
Propriedade Intelectual
(WIPO) : www.wipo.int

BIO Ventures para a
Saude Global (BVGH):
www.bvgh.org
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Ha muitos estilos de negociacao. Estes
podem incluir: competir, colaborar,
compromissar, evitar e acomodar. (Shell,
2006)

A comunicagdo direta de interesses,
expectativas, crencas e preocupacdes é

a melhor abordagem. Essa abordagem
também pode incluir a divulgacao e/ou

a troca de determinados documentos/
informacoes e perspectivas para construir
o entendimento comum. Também,
guando séo encontrados problemas, essa
abordagem pode incluir brainstorming
mutuo de diferentes métodos para alcangar
soluc¢des conjuntas e incentivar o debate
aberto e honesto.

Tente ser consciente dos diferentes tipos
de negociadores: o maleével, o rigido e o
com principios. Os negociadores maleaveis
e os rigidos comegam com posicoes
estabelecidas. Os negociadores maledveis
confiam no outro lado e estdo abertos
com relagao aos resultados, valorizando

a preservacao do relacionamento acima
dos frutos. Os negociadores rigidos veem
o outro lado como um oponente, e verao
a consecucao de concessdes do parceiro
como uma vitoria.

ESTEJA CIENTE DOS
DIFERENTES ESTILOS
DE NEGOCIACAO

Considere, entdo, empregar a abordagem
de um negociador com principios a
negociagao. A negociagao com principios
centra-se em diferencas de interesses

e é usada como uma ferramenta para
resolucao de disputas excessivas. Ela

se concentra na resolucéo criativa de
problemas e na justa acomodacao dos
diversos interesses (Bammer, 2008, p. 880).
A negociagao baseada em principios exige
que ambas as partes mantenham o foco
em, e comuniquem de forma eficaz, seu
interesse central em engajar-se na parceria,
longe de especificidades. Essa mudanga
de foco pode criar o espaco para diferentes
metas e perspectivas diversas a serem
integradas para alcancar os resultados e

0s objetivos de cooperacgao. Se ambas as
partes entendem os interesses centrais um
do outro na formacgao de uma parceria,
podem facilmente inventar uma abordagem
colaborativa conjunta.

As diferencas interculturais e
interlinguisticas, muitas vezes, podem
resultar em interpretacao incorreta da outra
parte. E importante abordar as negociaces
com a nogao de que os parceiros terdo
estilos e valores diferentes na negociacao, e
é importante pesquisar isso de antemao.



ESTUDO DE CASO

“O Centro Kumasi para Pesquisa Colaborativa em Medicina Tropical funciona ha 17 anos, com
foco em dreas de pesquisa como doencas infecciosas, incluindo pesquisa de HIV, malaria, Ulcera
de buruli, e cada vez mais, estamos procurando por doencas ndo comunicaveis. Acreditamos

que a forca do nosso centro ndo estd em jogar um contra o outro na ciéncia, mas em buscar
coletivamente uma agenda que vise quebrar o ciclo vicioso de ignorancia, pobreza e doencas
consequentes, através da construcao de parcerias. Em pesquisa colaborativa, estabelecemos
parcerias mutuamente para conceituar, planejar e implementar a nossa agenda de pesquisa
coletiva para responder a perguntas especificas de investigacdo com a esperanca de que, ao fazé-
lo, promovamos o bem coletivo das nossas populagdes de estudo.

Eu acredito que, em qualquer parceria de pesquisa, é importante comegar com os valores de
respeito mutuo e coleguismo frontal e central. Com esses valores fornecendo uma base sélida,
vocé podera ser mais aberto e claro durante as discussdes sobre quais sdo seus objetivos do
esforco comum e também ird permitir que vocé alcance melhor entendimento conjunto dos
objetivos da parceria. Eu também acredito que é importante para os cientistas estarem cientes
dos principios basicos de negociacao e entenderem as discussdes que estao tendo com seus
parceiros - sobre Pl, sobre a propriedade de dados e custeio. Isso ajuda a ser capaz de consultar
uma equipe juridica, mas ela nem sempre esté disponivel ou presente.

Os cientistas tendem a se concentrar nos objetivos imediatos da publicacao. No entanto, uma
visdo de longo prazo também deve ser mantida em mente - a Pl que pode ser, em ultima
instancia, gerada a partir do projeto, a capacidade que pode ser construida em seu centro pela
colaboracao. Ter esses fatores em mente contribuira para o valor geral e a sustentabilidade que a
parceria apresenta.”’

Dr. Owusu-Dabo, Diretor Cientifico,
Centro Kumasi para Pesquisa Colaborativa em Medicina Tropical (KCCR)
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CONSIDERE
ESTRATEGIAS PARA
NEGOCIACOES

DIFIGEIS

Existem instancias nas negociacdes em
que os parceiros ndo podem concordar
ou, por algum motivo, as negociagdes
sdo interrompidos, colocadas em espera
ou descartadas completamente. Quando
isso ocorre, vocé deve planejar como
elas poderiam ser tratadas. O ideal é que
vocé tenha uma estratégia estabelecida
previamente, identificando o que vocé
acha que serdo os provaveis pontos de
pressdo e como abordar os conflitos.

Se um parceiro assume uma posicao forte
da qual nao estd disposto a abrir mao,
isso pode significar que, em vez de emitir
um ultimato, que poderia suspender ou
dissolver as negociacdes, em vez disso
vocé deve esclarecer e racionalizar a sua
abordagem ao seu parceiro com base

nas provas e documentacao que vocé
coletou, ou a luz das estratégias e politicas
existentes da sua organizagdo. Ambas as
partes devem tentar ser claras sobre seus
interesses — adotando uma abordagem



baseada em principios de negociacao

- permitindo maior flexibilidade para
chegar a uma conclusao mutuamente
aceitavel. Em esséncia, o modelo baseado
em interesse mencionado anteriormente
se concentra em desanexar a pessoa

do problema e, entao, concentrar-se na
resolucao.

Vocé pode considerar a retomada da
negociacdo com uma posicdo alternativa/
de retorno (também conhecido como
BATNA, melhor alternativa para um acordo
negociado (Fisher & Uri, 2011)). A chave

é ter uma abordagem que seja aceitavel
para vocé, que nao perca o foco dos seus
principais objetivos e interesses e que
traga a ambos os parceiros um resultado

justo e mutuamente benéfico para que
nenhum deles seja menos favorecido.
Um curso de acao BATNA pode ser visto
como um ponto de alavancagem nas
negociacdes, ao invés de uma concessao
direta.

Questdes dificeis que potencialmente
poderiam causar grandes obstaculos
para uma atividade de pesquisa devem
ser suscitados precocemente com muito
tato durante a fase de negociacgao. Dessa
forma, vocé é capaz de lidar com as
perspectivas do outro e, potencialmente,
descobrir problemas e explorar solugdes
mais cedo.
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“ORMALIZE
“GOCIACO

Formalize todas as negocia¢oes por
escrito em um contrato, vinculando
todos os parceiros a seus requisitos

pelas assinaturas de todos os signatdrios
autorizados no contrato. Onde forem
feitos arranjos ndo formalizados em
contrato, da-se origem a complicagoes

e mal-entendidos entre parceiros. Pode
surgir um desacordo sobre questoes que
foram discutidas e ndo documentadas.

Acordos por escrito, traduzidos em
contratos, sao mecanismos importantes
para a formalizacdo do que é
estabelecido de comum acordo durante
as negociagoes. Isso garante que todos
0s parceiros entendam um ao outro. Um
contrato ndo é apenas um pedaco de
papel que deve ser assinado. Ele deve
ser visto como um documento vital, que
continua a existir durante o tempo de
vida do esfor¢co comum e é consultado
durante, e muitas vezes depois, da vida
util da parceria em si.







NOCQOES BASICAS
DE CONTRATACAO

« Cuidado com contratos padrao.

« Entenda claramente as obrigagées e o objetivo final antes de procurar
um modelo de contrato. Eles podem ter cladusulas desnecessarias ou
termos ausentes que precisam ser adicionados. Examine os contratos
anteriores para entender o que vocé pode precisar incluir ao completar o
contrato. Lembre-se de procurar aconselhamento.

« Muitos financiadores geralmente preferem usar seus proprios modelo
de contrato, mas é sempre bom verificar se esse é o tipo apropriado de
contrato e se aborda suas necessidades. Simplesmente porque é um
contrato padrao nao significa que seus termos nao sejam negociaveis.

« Certifique-se de que o contrato/acordo nao esteja em conflito direto ou
contradiga os objetivos/interesses que foram estabelecidos na fase de pré-
contratacdo. Se houver um conflito, isso deve ser ponderado frente as legitimas
expectativas de ambos os parceiros e uma decisao deve ser tomada quanto a
prosseguir na negociagao ou descarté-la.

« Certifique-se de que o contrato ndo seja ambiguo, ou seja, ndo esteja
razoavelmente sujeito a mais de uma interpretacao. Se um contrato for
ambiguo, é melhor resolver antes da assinatura pelas partes através de mais
discussdes. Apds a assinatura, e apds o desacordo, pode ser necessario resolver a
ambiguidade por meio de resolucdo de litigios.

« Sejasimples, claro e preciso ao discutir os termos do contrato através de
quaisquer meios, especialmente por escrito. Mais tarde, suas palavras podem se
tornar os meios através dos quais os termos do contrato séo interpretados.

« Sevocé ndo entender um conceito na negociacdo, um pedido de seu
parceiro, ou um termo ou uma frase no contrato, esclareca a duvida e
documente a resposta. Um relacionamento pode entrar em colapso quando
ha um mal-entendido, mesmo sobre as questdes mais insignificantes.

Se vocé ndo entende alguma coisa agora, um terceiro também pode ter
dificuldade de interpreta-la mais tarde.

« Certifique-se de todas as entregas estejam claramente definidas, e o status de
todos os beneficios (autoria, dados, IP) estejam claros.

« Identifique os signatarios autorizados a assinar o contrato.



« Mantenha um registo e armazene o contrato assinado em um local seguro e
acessivel.

« Compile um registro histérico de todas as informacgoes e comunicagoes
compartilhadas durante as negociagoes.

« Certifique-se de todas as conversas (cartas, faxes, e-mails, Skype, etc.)
sejam preservadas. Elas representam as intencdes de ambas as partes e
podem ser Uteis se qualquer esclarecimento for necessario ou para que
um terceiro ou um novo parceiro entenda o acordo no futuro.

« A memdria institucional é importante para os contratos. Lembre-se que
as pessoas entram e saem de organizagdes regularmente, como parte
do atrito e do recrutamento normais, e talvez ndo seja possivel consulta-
las novamente, ou elas podem ndo entender o que aconteceu antes de
ingressarem.

« Eimportante que cada parceiro leia cuidadosamente e confirme os termos do
contrato para assegurar que aquilo que foi acordado durante as negociagdes
esteja claramente comunicado por escrito antes de ser concluido e assinado.
Em ultima analise, um contrato escrito deve estar em conformidade com o que
foi acordado/pretendido durante as negociagoes.

« Se o contrato for mais complexo, prepare uma lista de verificacdo com as
informacgoes necessdrias que vocé vai precisar. Melhore essa lista de verificacao
e crie outras de acordo com os novos acordos que vocé discutir durante as
negociagoes.

ALCGUNS CONSELHOS SOBRE MODELOS DE CONTRATOS

o Um bom ponto de partida para obter ajuda com nocdes bésicas de
contrato é a“Revisdo Lambert” (HM Treasury, 2003) para obter um
conjunto de acordos/contratos padrao. Este projeto foi criado para ajudar
na colaboragao entre industria e universidades.

Além disso, o Capitulo 7 do Manual da Pl (www.iphandbook.org) tem
orientagdes e exemplos de modelos de contrato que podem ser usados.

Além disso, o site da Organizacao Mundial da Propriedade Intelectual
(www.wipo.int) tem exemplos de contratos que podem ser considerados.




- FINA
PRAZOS

Considere a importancia dos prazos em
dois contextos: o cronograma para negociar
o contrato e o cronograma estabelecido
para completar a atividade de pesquisa
colaborativa.

« Esteja ciente dos cronogramas e dos
prazos para preparar, negociar e finalizar
o contrato de pesquisa. A negociacao
é um processo que requer o luxo do
tempo. Quanto mais tempo vocé tiver,
mais oportunidades tera para criar
solucdes para os obstaculos e chegar a
uma conclusdo mutuamente aceitavel.
E sempre uma prética recomendada
definir os cronogramas de negocia¢do
para que os parceiros trabalhem, ja que
isso pode afetar o ponto de inicio do
projeto e os resultados praticos.

« Cronogramas de projeto devem ser
incluidos no contrato de pesquisa. Os
cronogramas sao essenciais quando se
considera a execucdo e o encerramento
de atividades de pesquisa, o alcance
de metas, quando os pagamentos
dos fundos sdo feitos e recebidos, um
periodo durante o qual os investigadores
tém a oportunidade de publicar os
resultados de pesquisa.
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Durante todo o ciclo de vida do projeto
de pesquisa, os parceiros de pesquisa
devem assegurar que tudo se relacione
com os requisitos do contrato e o que

foi negociado. Por exemplo, quando ha
pagamentos recebidos, metas alcancadas
e cronogramas preservados.

Se houver outra pessoa em sua
instituicao que ira conduzir o projeto
estabelecido por meio de contrato,
certifique-se de que essa pessoa entende
as obrigagdes. Se necessério, faca um
breve resumo do acordo com uma lista
do que sua instituicdo precisa entregar,
qguando e o que esperar.

Preste atencdo a validade do acordo. Se
houver uma necessidade de estender as
obrigacoes, isso pode ser feito enquanto
o contrato ainda esta em vigor por

meio de uma extensdo sem custo. Caso
contrario, isso pode significar colocar em
vigor um acordo inteiramente novo, o
que pode ser um exercicio longo e dificil
de realizar, e o risco da reabertura de
questdes que eram consideradas como
estabelecidas no contrato original.



ESTUDO DE CASQ

A ABORDAGEM DA FUNDAGAO AGROTECNOLOGICAS AFRICA-
NA AO GERENCIAMENTO!DA PI'= EXECUCAO DE ACORDOS

Para pequenos agricultores na Africa, as safras das principais culturas descontinuas
(milho, sorgo, milhete, mandioca, feijao-fradinho, bananas) permaneceram estagnadas,
ou até mesmo em declinio, nos ultimos 40 anos. Varias tensoes bidticas e abidticas
contribuiram com essa tendéncia calamitosa. Os esforcos de pesquisa local para
superar essas tensoes foram dificultados pelo declinio do apoio a pesquisa agricola,
pelo acesso limitado a material genético de elite e outras tecnologias protegidas por
direitos de propriedade intelectual e a auséncia de interesse comercial nessas safras de
proprietarios privados de tecnologias agricolas.

A Fundacgao Africana de Agrotecnologia (AATF) é uma nova iniciativa que enfrenta o
desafio de reverter a tendéncia negativa na agricultura pela negociacao de acesso a
tecnologias proprietérias e facilitar a sua entrega para pequenos agricultores na Africa
Subsaariana. A AATF acredita que é essencial, e realmente uma prdtica recomendada
de gerenciamento de P, finalizar todos os termos contratuais, estabelecé-los por
escrito e ter um acordo devidamente assinado pelos representantes autorizados
das partes antes do inicio de qualquer compromisso. Portanto, a AATF garante

que todos os acordos com terceiros associados a acesso ou cria¢do, utiliza¢do ou
exploragédo dos materiais protegidos por Pl estdo adequadamente documentados.

A documentacdo para o Projeto de Melhoria do Feijdo-Fradinho, por exemplo,
envolvera diversos acordos entre a AATF e seus parceiros colaboradores. Primeiro,

a AATF obteve uma licenca da Monsanto e, posteriormente, sublicenciou o gene Bt
licenciado para a CSIRO e a lITA, a fim de introduzir o gene Bt no genoma do feijao-
fradinho. A AATF, possivelmente, sublicenciara os eventos transgénicos bem-sucedidos
resultantes para as instituicoes africanas de pesquisa agricola, que irdo introduzir

o gene Bt em variedades de feijao-fradinho cultivado. Entao, essas variedades

seriam licenciadas para instituicbes comerciais, nao governamentais, humanitdrias

ou publicas, encarregadas da disseminacao das variedades aprimoradas de feijao-
fradinho na Africa.

(Acesso on-line http://www.iphandbook.org/handbook/ch17/p18/em 23 de abril de 2014)
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A administracdo eficaz da pesquisa ao longo
da vida do contrato vai ajudar a eliminar
problemas no encerramento. Durante o
fechamento, as partes do contrato devem
apresentar todos os relatérios financeiros;
de desempenho e outros, conforme exigido
pelo contrato, e liquidar todas as obrigacoes
assumidas no ambito do contrato. E

util preparar uma lista de verificagdo do
fechamento.

Quando um contrato chega ao fim de seu
ciclo de vida, os parceiros ainda tém varias
obrigacodes juridicamente vinculativas entre
si. Por exemplo, em alguns casos, as clausulas
de confidencialidade e sigilo podem durar
mais do que o periodo especificado do
contrato. O ponto até o qual cada parte
cumpre suas obrigacdes pode afetar
diretamente o éxito de futuras negociagées,
portanto, tanto a equipe administrativa
quanto a de gerenciamento devem estar
familiarizadas com as obrigagdes de todas
as partes.
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GLOSSARIO E TAXONOMIA DAS PARCERIAS

CONHECA O SEU PARCEIRO:
Tipos de parcerias de pesquisa

Os diferentes tipos de parcerias podem suscitar diferentes tipos de questoes contratuais. O tipo de
instituicao e o setor em que ela esta posicionada (por exemplo, privado ou publico) ira influenciar

a extensao na qual as questdes abordadas neste documento de orientagdo faz a diferenca para as
negociag¢des contratuais. Uma parceria de pesquisa entre uma organizacédo privada e uma publica
tera parametros diferentes para uma entre as duas instituicdes publicas. Uma parceria publico-privada
é cada vez mais vista como um modelo eficaz para alcancar ganhos de sauide, mas pode suscitar
questdes em torno da propriedade da pesquisa, compartilhamento de beneficios e propriedade
intelectual. Eimportante estar ciente do contexto da parceria e dos parametros ou orientadores da
agenda de pesquisa de cada parceiro.

O ponto de interagao entre dois ou mais parceiros em uma parceria sera influenciado pelos diferentes
requisitos de cada organizagao em termos de légica ou finalidade da pesquisa, das contribui¢oes
pretendidas ou do que cada parceiro traz, dos resultados ou beneficios esperados de cada parceiro e o
contexto de politicas e legislativo em que cada instituicdo opera. Observe, também, que muitas vezes
as parcerias ocorrem entre mais de duas organizagoes; existem redes e varios caminhos através dos
quais as contribuicdes sao feitas. Pode ser util identificar outras parcerias que envolvam instituicdes
locais ou similares e descobrir quais os desafios encontrados na negociacao e na implementagéo do
contrato e como estes foram resolvidos. (Marais, D. 2013. p8).
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