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Introdução
A pesquisa colaborativa internacional é fundamental para melhorar a saúde 
global. Ela também cria oportunidades para as instituições expandirem a sua 
própria capacidade de se envolver em pesquisa e inovação, através da criação de 
um ambiente de pesquisa mais forte e ainda com a utilização dos resultados dos 
esforços de investigação conjunta.

Este livreto fornece orientações para melhorar os resultados das negociações que 
levam a parcerias de pesquisa colaborativa. É apresentado em uma abordagem de 
três estágios, com base no ciclo de vida de um contrato de pesquisa. 

Este livreto destina-se a pesquisadores e a organizações de pesquisa que 
talvez tenham pouca experiência no processo de contratação e pouco acesso à 
experiência jurídica. A abordagem apresentada sugere medidas para melhorar as 
negociações, com ênfase na ação prática, em vez de consultoria técnica, que pode 
ser encontrada em outros orientações da COHRED em www.cohred.org/frc.

A negociação é a interação que ocorre entre parceiros em potencial, com o 
objetivo de atingir o entendimento mútuo. Muitas vezes considerado como um 
processo difícil de navegar, o processo de negociação baseia-se, na verdade, em 
um conjunto de habilidades práticas. 
 

A chave para entender a negociação é valorizar o seguinte: 

1.	 Simplesmente porque algo chega em um contrato padrão, não significa que 
é inegociável. Com a abordagem certa, muitas coisas podem ser negociadas.

2.	 Um relacionamento mutuamente benéfico significa que parceiros 
entram nas negociações com respeito mútuo e poder equilibrado. Isto é 
particularmente importante quando os parceiros podem assumir que eles 
têm diferentes níveis de poder de negociação.

3.	 Como um negociador em uma parceria de pesquisa em potencial, você tem 
o direito de pedir a sua parte justa dos benefícios de um esforço comum. 
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O CONTRATO PÓS-CONTRATAÇÃOPRÉ-CONTRATAÇÃO

Tenha em mente exatamente o que é que você traz para um esforço comum, e 
o que você precisa obter dele para fazer o arranjo valer a pena para você e sua 
organização. Embora não seja sempre um arranjo perfeito, o objetivo geral das 
negociações de contratos de pesquisa sempre deve ser esforçar-se para buscar 
uma parceria mutuamente justa e benéfica. 

A base para uma boa colaboração deve ser a confiança e a abertura. Um contrato 
bem negociado garantirá que todos os parceiros consigam uma participação 
justa nos benefícios e nos custos. Vale a pena gastar tempo nisso e isso ajudará a 
garantir a minimização de problemas na execução de projetos mais adiante. 

Esperamos que este livreto o ajude, por meio do fornecimento de ideias e estudos 
de caso descritivos, na negociação de contratos mais justos e na formação de 
parcerias sólidas.
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FASE 1: 
PRÉ-CONTRATAÇÃO
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Esclareça suas 
necessidades e 
limites 

Antes de se envolver no processo de identificação de parceiros e no desenvolvimento de 
parcerias, a questão de como sua organização pretende se beneficiar da colaboração, e 
quaisquer restrições ou limitações que sua organização possa ter em tais colaborações, 
devem ser claramente estabelecidas. É essencial mapear o que você precisa de uma 
parceria, e também o que você pode trazer a ela:   \

•	 Qual é sua proposta de valor?  
•	 Quais são seus pontos fortes e recursos 

exclusivos?  

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

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

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

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

•	 As políticas internas, os princípios, 
os valores e as prioridades de sua 
organização e consideração de como 
esses fatores podem ser afetados por 
outras organizações;

•	 Uma compreensão do risco à 
reputação ocasionado por falhas;

•	 Um mandato claro da sua 
organização para a consecução de 
uma parceria.

Ao passar por este processo, você não 
só estabelece o que talvez você precise 
pedir, mas também começa a reconhecer 
mais claramente os limites que você pode 
precisar colocar sobre a parceria.
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Assegurar o apoio interno reforça a sua 
posição nas negociações, ajuda você 
a saber o quão longe você pode ir e se 
você é capaz de assumir a parceria. É 
essencial nas negociações saber que sua 
organização está completamente atrás de 
você. Saber isso também permite que você 
consulte a hierarquia superior quando for 
estrategicamente sensato. 



Identificação 
de parceiros 
em potencial
A identificação de parceiros em potencial 
deve basear-se, em primeira instância, em 
suas necessidades e limites identificados. 

Na identificação de seus parceiros em 
potencial, você deve:

•	 Reunir todas as informações 
disponíveis sobre eles, mapear o que 
eles oferecem e rever seu ajuste em 
termos de metas e objetivos deles. Isso 
deve incluir informações sobre seus 
interesses, necessidades, prioridades, 
políticas, opiniões, pontos fortes, 
pontos fracos e recursos. es. 

Além disso, você precisa:

•	 Avaliar se os parceiros em potencial 
compartilham os mesmos valores 
e missão de sua organização, ou se 
existe a possibilidade de os valores da 
organização deles subverterem seus 
objetivos. Qual é sua opinião sobre 
questões que são importantes para 
sua organização?

Este processo significará investir tempo em 
conseguir entender suas perspectivas e o 

que eles querem da parceria em potencial, 
bem como os recursos que eles têm para 
oferecer (ou seja, realizando um �teste 
de correspondência de adequação”). Vale 
a pena pesquisar os contatos que você 
tem que podem ter colaborado com seu 
parceiro em potencial no passado para obter 
informações adicionais.

Não entre de cabeça em uma parceria sem 
fazer a devida diligência para se certificar 
que o ajuste está correto e que seu parceiro 
pode entregar o que foi prometido. Analise 
se o esforço que você coloca no processo de 
negociação e, finalmente, na colaboração/
parceria de pesquisa tem a possibilidade de 
se pagar.

.

Existem organizações que são capazes 
de ajudá-lo a identificar parceiros com 
base em suas necessidades específicas. 
É especialmente útil quando estes 
parceiros também podem atuar como um 
intermediário neutro e confiável durante 
o processo de negociação. Um exemplo 
de um mecanismo de facilitação de 
parceria é o Centro de Parcerias da WIPO 
re: Search, administrado pela BioVentures 
para Saúde Global (BVGH).
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Dr. Dennis Liotta é Professor e diretor do Instituto Emory para o Desenvolvimento de 
Fármacos. Dennis e seus colegas desenvolveram uma droga antiviral chamada EmtrivaTM, 
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 Saúde 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 
laboratório desenvolveu inibidores de polimerase, entre outros antivirais, mas vírus 
diferentes têm diferentes polimerases de RNA RNA-dependentes, então não estava claro 
se os inibidores iriam demonstrar suficiente atividade contra polimerases da dengue. 
Sabíamos que precisávamos nos conectar com especialistas em biologia da dengue que 
pudessem nos ajudar a testar nossos compostos”, disse Dennis. 

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

Após a discussão, a NIAID e a Emory assinaram um acordo de �avaliação não-clínica’ que 
permitiria aos contratados financiados pela NIAID testar a eficácia dos compostos in-vitro 
contra o vírus da dengue. Alguns dos compostos são promissores contra o vírus da febre 
do Vale Rift e Dennis agora está considerando como colaborar para desenvolvê-los ainda 
mais. 

Este estudo de caso simples ilustra como envolver parceiros pode complementar 
suas necessidades de pesquisa identificadas. Ele ilustra como ter um 
intermediário neutro’ facilitando a relação pode ser inestimável.

Estudo de caso 
identificação de um parceiro 
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Esclareça seus re-
sultados ideais desde 
o compromisso 
Antes de engajar-se em negociação com um 
parceiro identificado, você deve, com base 
em suas necessidades identificadas, mapear 
como você espera se beneficiar desta 
colaboração 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 benefícios 
do projeto de pesquisa (por exemplo, 
publicações, patentes) você acha que é 
justo, e 

•	 Com base na estratégia de capacitação 
da sua organização (se tiver), identificar 
quais oportunidades para otimizar o 
sistema de sua organização podem 
haver com esse parceiro. 

Ambos os lados têm pontos fortes e fracos 
e estão envolvidos na parceria, a fim de 
capitalizá-los ou solucioná-los. É importante 
lembrar que eles veem algo de valor em se 
envolver com você. Ter um entendimento 
mútuo de quais os objetivos de cada parceiro, 
e os benefícios que cada parceiro traz, ajudará 
a obter um resultado mutuamente benéfico. 

É prática recomendada preparar uma 
variedade de resultados para negociações, 

cobrindo a gama de conjuntos ideais, 
aceitáveis e mínimos de objetivos. 

•	 Você só deve estar preparado para 
divulgar esta informação com um 
parceiro em potencial à medida que 
as negociações avançam, sempre 
começando com os objetivos ideais. 

•	 Se um parceiro não estiver disposto a 
atender seu conjunto ideal de objetivos, 
você pode negociar seu próximo nível 
de objetivos. 

•	 Sempre que um parceiro em potencial 
não estiver disposto a aceitar seu 
conjunto mínimo de objetivos, isso 
deve servir como um sinal vermelho. 
Aceitar uma parceria que não satisfaz o 
conjunto mínimo de objetivos carrega 
o risco de o acordo ser um custo líquido 
para sua organização. Você deve decidir 
nesse momento se deve afastar-se das 
negociações.  

•	 O estabelecimento de uma ampla 
gama de possíveis resultados aceitáveis 
fornece um quadro de referência útil 
sobre até que ponto as negociações 
podem chegar, quando apresentar o 
próximo nível e, o mais importante, 
quando, se necessário, encerrar as 
negociações. 
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Estudo de caso 
Os projetos podem ser particularmente desafiadores quando estão envolvidas várias parcerias. 
No caso de uma das suas colaborações, projeto, a organização 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 à frente com links para os tomadores de decisões sobre políticas e pesquisadores 
clínicos, e como tinha um sólido entendimento das especificações que, neste exemplo, 
precisariam de qualquer novo teste de triagem do câncer cervical, a PATH foi capaz de atrair 
parceiros do setor que tinham a experiência e a capacidade de avançar o desenvolvimento de 
produtos. Em troca, esses parceiros foram atraentes para a PATH, porque eles possuíam controle 
proprietário dos principais reagentes necessários para suas tecnologias específicas. 

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

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 preço. 
Em ambos os casos, o parceiro ganhou valiosas incursões em mercados aos quais anteriormente 
não tinha acesso. Sem os incentivos do programa da PATH, é improvável que qualquer empresa 
teria empreendido esses grandes esforços para adaptar e desenvolver tecnologias para uso em 
países 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, implicações e práticas recomendadas (Capítulo 
17.17)).
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O risco de manter negociações com um 
parceiro que não aceita seus objetivos 
mínimos ou apresenta um conjunto 
completamente diferente de objetivos 
significa colocar sua atividade de pesquisa e 
instituição em desvantagem por desperdiçar 
recursos preciosos, financeiros ou outros. 
Lembre-se que nem toda negociação em que 
você entrar vai resultar em uma parceria. 



Esteja preparado 
para a negociação

A preparação e a realização da devida 
diligência são essenciais antes de entrar 
em qualquer tipo de negociação com 
um parceiro em potencial. Aproveite o 
tempo, conforme descrito anteriormente, 
para avaliar a sua posição negocial e para 
reunir informações sobre o seu parceiro 
em potencial. Tente antecipar todos os 
caminhos para os quais a negociação pode 
ir. A informação recolhida deve envolver 
uma investigação minuciosa dos fatos, 
números, documentos, contratos pró-
forma e prioridades, incluindo informações 
sobre colaborações em que seu parceiro 
em potencial já se envolveu. Qualquer 
informação adicional que possa interferir na 
negociação também deve estar à mão. 

As informações (entre outras) que você deve 
coletar podem incluir:

•	 Todas as comunicações de pré-
negociação: e-mails, documentos, etc.

•	 Contratos padrão, se for o caso.

•	 Uma compreensão clara, obtida 
das conversações preparatórias, 
das expectativas do parceiro e das 
necessidades da parceria.

•	 Uma compreensão de todas as cláusulas 
do contrato.

•	 Informações essenciais recolhidas sobre 

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

•	 Uma compreensão clara dos custos da 
pesquisa para sua organização, tanto 
dos diretos quanto dos indiretos

•	 Uma clara compreensão da propriedade 
intelectual disponível, tanto da que está 
sendo trazida para a mesa quanto da 
que pode ser gerada a partir da parceria.

•	 Uma compreensão clara das 
possibilidades de publicação, 
das expectativas de autoria, dos 
reconhecimentos, do tempo e dos 
recursos necessários para alcançar a 
publicação.

•	 Uma clara compreensão e acesso 
às políticas e aos procedimentos 
estabelecidos por sua organização 
(por exemplo, um política de 
compartilhamento de dados).

•	 Uma compreensão clara das 
possibilidades de capacitação.

•	 Uma compreensão dos processos de 
aprovação exigidos pela organização 
parceira.

•	 Um cronograma proposto para a 
negociação.

Prepare-se para apresentar seu caso 
sucintamente ao parceiro em potencial, 
destacando como se beneficiaria de uma 
parceria com você.
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Não importa qual o seu estilo de 
negociação, é importante ter dados 
e material relevantes preparados nas 
negociações para dar apoio ou transmitir 
seus pontos de negociação de modo fático 
e baseado em evidências.



Compreender e 
estabelecer 
políticas e 
procedimentos 
internos
Aprenda quais são as políticas e 
os procedimentos internos de sua 
organização e da organização do parceiro. 

Entender os procedimentos contratuais 
de sua organização e os do parceiro em 
potencial é essencial. Conheça quem é a 
pessoa autorizada a realizar as negociações 
e com quem você está lidando. Quem tem 
a autoridade legal para assinar contratos?  
Estabeleça, desde o início das negociações, 
quais são os processos internos de 
aprovação no âmbito das organizações 
de parceiros em potencial. Certifique-se 
de que está lidando diretamente com a 
pessoa pertinente, ou com uma pessoa 
que tenha autoridade delegada para entrar 
em negociações. 

Desenvolver e estabelecer de comum 
acordo os procedimentos e as políticas 
institucionais nas principais áreas também 
coloca você em uma posição mais forte 
nas negociações. Por exemplo, ter uma 
estratégia de capacitação estabelecida de 
comum acordo, ou uma política clara sobre 
compartilhamento de dados em pesquisa 
colaborativa tem vários benefícios. Em 
primeiro lugar, ela coordena atividades 
colaborativas com as necessidades da sua 
organização, maximizando a eficácia da 
parceria. Em segundo lugar, a capacidade 
de se referir diretamente às políticas e 
estratégias de sua organização durante 
a negociação, dá maior peso às suas 
exigências.
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ESTUDO DE CASO 
estabelecer uma política de compartilhamento 
de dados – a experiência INDEPTH

“Ter uma política de compartilhamento de dados em vigor ajuda ao estabelecer termos 
de compartilhamento de dados em colaboração de pesquisa.

Por exemplo, a política INDEPTH fornece os modelos de contratos de licença para usar 
no caso de produtores de dados que disponibilizam dados para compartilhamento no 
Repositório de Dados da INDEPTH.  Também fornece um modelo para os acordos de 
utilização de dados entre a Rede e um usuário de dados secundários.

Antes que a política fosse estabelecida, houve uma longa discussão entre os membros 
da INDEPTH, começando no início da Assembleia Geral Anual de 2005 da Rede em 
Durban, África do Sul, sobre como compartilhar dados de pesquisa sobre a saúde 
pública de forma responsável, eficiente e ampla dentro e fora da Rede de uma 
forma sustentável. Esse processo culminou com a nomeação do Comitê de Acesso e 
Compartilhamento de Dados INDEPTH (iDASC) na AGM 2009 em Pune, Índia, que foi 
incumbido de elaborar uma política de compartilhamento e acesso de dados sob os 
auspícios do Conselho do INDEPTH. Uma informação importante para a política foram 
as discussões realizadas durante uma reunião conjunta INDEPTH-COHRED em Nairobi, 
de 28 a 29 de julho de 2011, que contou com 22 centros-membros do INDEPTH. O 
resultado da reunião foi um documento de posição do INDEPTH-COHRED sobre o 
compartilhamento sustentável de dados em pesquisa de saúde pública. 

A política de acesso e compartilhamento de dados INDEPTH baseia-se nos 
documentos existentes sobre políticas de acesso e compartilhamento de dados 
da Rede e específicos de centros, e identifica várias categorias de dados e níveis 
de acesso associados a cada categoria. Também estipula os termos, as condições, 
o escopo e o prazo para acessar e compartilhar as diferentes categorias de dados 
equitativamente, de forma ética e eficiente. O escopo desta política da Rede é restrito 
ao compartilhamento desses dados (que se enquadram sob os diferentes tipos de 
dados mencionados neste documento da política) que são 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 organização, cujo acesso talvez seja 
necessário para fazer vigorar um contrato (por 
exemplo, o escritório de negócios, o escritório 
de transferência de tecnologia, o escritório 
jurídico) e siga a orientação interna onde ela 
estiver disponível. Em especial:  

•	 Consulte um especialista na área 
necessária (por exemplo, um Comitê de 
Ética de Pesquisa onde seres humanos 
estão envolvidos). 

•	 Se a sua instituição tem uma unidade 
jurídica, ou um indivíduo responsável 
pelos assuntos jurídicos, envolva-os 
logo no primeiro estágio possível das 
negociações. Eles podem proporcionar 
assistência útil em todo o processo 
de parceria, desde o esclarecimento 
de termos na fase de contrato, até 
durante as próprias negociações. No 
entanto, para isso, precisarão de uma 
compreensão completa do que se 
espera alcançar com a parceria. 

Se não houver unidade jurídica, cer-
tifique-se de procurar orientação, se 
necessário, de diferentes organizações que 
possam fornecer assistência com o processo 
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de contratação. Por exemplo, existem or-
ganizações probono, como a PIIPA. Ela tem 
uma rede de advogados de propriedade 
intelectual, que pode ser capaz de ajudá-lo 
a pensar através de elementos da minuta 
contratual e suas implicações. A Organ-
ização Mundial da Propriedade Intelectual 
também dispõe de vários recursos para 
pensar por meio de considerações sobre 
a propriedade intelectual. Organizações 
como a Bioventures para a Saúde Global 
(BVGH) podem ajudar a identificar e em 
seguida, apresentá-lo a possíveis parceiros. 
O Conselho Sobre Pesquisa em Saúde para 
o Desenvolvimento (COHRED) dispõe de 
várias publicações destinadas a apoiar or-
ganizações de investigação com capacidade 
limitada de contratação.

Outras habilidades valiosas podem ser 
provenientes de outras instituições em suas 
redes locais e regionais – outros cientistas, 
contadores e gerentes que tenham ex-
periência em negociações e contratação de 
projetos no ambiente de pesquisa. 



Exemplos 

de fontes 

importantes de 

aconselhamento : 

Consultores de 
Propriedade Intelectual 
de Interesse Público  
(PIIPA) :  www.piipa.org

Conselho de Pesquisa 
e Desenvolvimento em 
Saúde  (COHRED) :  
www.cohred.org/frc

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

BIO Ventures para a 
Saúde Global  (BVGH) : 
www.bvgh.org

ESTUDO DE CASO 
“O que fazemos na PIIPA é único. Operamos um serviço pro 
bono global que auxilia aqueles que precisam de conselhos 
com voluntários e equipes que fornecem orientação 
sobre várias questões de PI, desde os contratos de 
compartilhamento de acesso e benefícios, até os contratos 
de licenciamento e a negociação de acordos, que são 
suporte ao acesso a medicamentos. Trabalhamos em saúde 
global, em recursos genéticos e em vários outros setores.
 
É realmente importante entender quando procurar 
o aconselhamento de um terceiro, admitir quando 
você precisa de ajuda extra e obter um ponto de vista 
alternativo. A PI pode ser uma questão complexa para se 
entender, e é importante fazê-lo bem durante a fase de 
contratação.
 
A PIIPA está trabalhando em alguns casos realmente 
interessantes no momento. Recentemente, tivemos um 
inquérito do agente de recursos naturais das Ilhas Marianas, 
que estava à procura de assistência na elaboração de um 
contrato para proteger recursos biológicos retirados do 
oceano nas proximidades. Indicamos o manual da PIIPA 
sobre contratos de bioprospecção, onde ele foi capaz 
de encontrar um exemplo de contrato que atendia às 
necessidades dele. Também temos dois casos atuais, 
onde os requerentes de assistência estão procurando 
ajuda com contratos, um para desenvolver o site de 
compartilhamento de informações voluntárias da Nobel 
Laureates, e outro de um inventor que está 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 cláusulas são opacas, e as 
implicações, claras, a procurar o conselho de um terceiro. A 
PIIPA é um ótimo exemplo de uma rede de indivíduos que 
estão interessados em ajudar as partes a obter o melhor 
resultado da colaboração conjunta.”   

- Bratislav Stankovic, PIIPA 
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Esteja ciente dos 
diferentes estilos 
de negociação
Há muitos estilos de negociação. Estes 
podem incluir: competir, colaborar, 
compromissar, evitar e acomodar. (Shell, 
2006) 

A comunicação direta de interesses, 
expectativas, crenças e preocupações é 
a melhor abordagem. Essa abordagem 
também pode incluir a divulgação e/ou 
a troca de determinados documentos/
informações e perspectivas para construir 
o entendimento comum. Também, 
quando são encontrados problemas, essa 
abordagem pode incluir brainstorming 
mútuo de diferentes métodos para alcançar 
soluções conjuntas e incentivar o debate 
aberto e honesto. 

Tente ser consciente dos diferentes tipos 
de negociadores: o maleável, o rígido e o 
com princípios. Os negociadores maleáveis 
e os rígidos começam com posições 
estabelecidas. Os negociadores maleáveis 
confiam no outro lado e estão abertos 
com relação aos resultados, valorizando 
a preservação do relacionamento acima 
dos frutos. Os negociadores rígidos veem 
o outro lado como um oponente, e verão 
a consecução de concessões do parceiro 
como uma vitória. 

Considere, então, empregar a abordagem 
de um negociador com princípios à 
negociação. A negociação com princípios 
centra-se em diferenças de interesses 
e é usada como uma ferramenta para 
resolução de disputas excessivas. Ela 
se concentra na resolução criativa de 
problemas e na justa acomodação dos 
diversos interesses (Bammer, 2008, p. 880). 
A negociação baseada em princípios 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 mudança 
de foco pode criar o espaço para diferentes 
metas e perspectivas diversas a serem 
integradas para alcançar os resultados e 
os objetivos de cooperação. Se ambas as 
partes entendem os interesses centrais um 
do outro na formação de uma parceria, 
podem facilmente inventar uma abordagem 
colaborativa conjunta. 

As diferenças interculturais e 
interlinguísticas, muitas vezes, podem 
resultar em interpretação incorreta da outra 
parte. É importante abordar as negociações 
com a noção de que os parceiros terão 
estilos e valores diferentes na negociação, e 
é importante pesquisar isso de antemão. 
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Estudo de caso 
“O Centro Kumasi para Pesquisa Colaborativa em Medicina Tropical funciona há 17 anos, com 
foco em áreas de pesquisa como doenças infecciosas, incluindo pesquisa de HIV, malária, úlcera 
de buruli, e cada vez mais, estamos procurando por doenças não comunicáveis. Acreditamos 
que a força do nosso centro não está em jogar um contra o outro na ciência, mas em buscar 
coletivamente uma agenda que vise quebrar o ciclo vicioso de ignorância, pobreza e doenças 
consequentes, através da construção de parcerias. Em pesquisa colaborativa, estabelecemos 
parcerias mutuamente para conceituar, planejar e implementar a nossa agenda de pesquisa 
coletiva para responder a perguntas específicas de investigação com a esperança de que, ao fazê-
lo, promovamos o bem coletivo das nossas populações de estudo. 

Eu acredito que, em qualquer parceria de pesquisa, é importante começar com os valores de 
respeito mútuo e coleguismo frontal e central. Com esses valores fornecendo uma base sólida, 
você poderá ser mais aberto e claro durante as discussões sobre quais são seus objetivos do 
esforço comum e também irá permitir que você alcance melhor entendimento conjunto dos 
objetivos da parceria. Eu também acredito que é importante para os cientistas estarem cientes 
dos princípios básicos de negociação e entenderem as discussões que estão tendo com seus 
parceiros - sobre PI, sobre a propriedade de dados e custeio. Isso ajuda a ser capaz de consultar 
uma equipe jurídica, mas ela nem sempre está disponível ou presente.

Os cientistas tendem a se concentrar nos objetivos imediatos da publicação. No entanto, uma 
visão de longo prazo também deve ser mantida em mente - a PI que pode ser, em última 
instância, gerada a partir do projeto, a capacidade que pode ser construída em seu centro pela 
colaboração. Ter esses fatores em mente contribuirá para o valor geral e a sustentabilidade que a 
parceria apresenta.” 

Dr. Owusu-Dabo, Diretor Científico,  
Centro Kumasi para Pesquisa Colaborativa em Medicina Tropical (KCCR)

21



Considere 
estratégias para 
negociações 
difíceis

Existem instâncias nas negociações em 
que os parceiros não podem concordar 
ou, por algum motivo, as negociações 
são interrompidos, colocadas em espera 
ou descartadas completamente. Quando 
isso ocorre, você deve planejar como 
elas poderiam ser tratadas. O ideal é que 
você tenha uma estratégia estabelecida 
previamente, identificando o que você 
acha que serão os prováveis pontos de 
pressão e como abordar os conflitos.

Se um parceiro assume uma posição forte 
da qual não está disposto a abrir mão, 
isso pode significar que, em vez de emitir 
um ultimato, que poderia suspender ou 
dissolver as negociações, em vez disso 
você deve esclarecer e racionalizar a sua 
abordagem ao seu parceiro com base 
nas provas e documentação que você 
coletou, ou à luz das estratégias e políticas 
existentes da sua organização. Ambas as 
partes devem tentar ser claras sobre seus 
interesses – adotando uma abordagem 
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baseada em princípios de negociação 
– permitindo maior flexibilidade para 
chegar a uma conclusão mutuamente 
aceitável. Em essência, o modelo baseado 
em interesse mencionado anteriormente 
se concentra em desanexar a pessoa 
do problema e, então, concentrar-se na 
resolução. 

Você pode considerar a retomada da 
negociação com uma posição alternativa/
de retorno (também conhecido como 
BATNA, melhor alternativa para um acordo 
negociado (Fisher & Uri, 2011)). A chave 
é ter uma abordagem que seja aceitável 
para você, que não 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 ação BATNA pode ser visto 
como um ponto de alavancagem nas 
negociações, ao invés de uma concessão 
direta.

Questões difíceis que potencialmente 
poderiam causar grandes obstáculos 
para uma atividade de pesquisa devem 
ser suscitados precocemente com muito 
tato durante a fase de negociação. Dessa 
forma, você é capaz de lidar com as 
perspectivas do outro e, potencialmente, 
descobrir problemas e explorar soluções 
mais cedo.
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FASE 2: 
O CONTRATO
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Formalize as 
negociações
Formalize todas as negociações por 
escrito em um contrato, vinculando 
todos os parceiros a seus requisitos 
pelas assinaturas de todos os signatários 
autorizados no contrato. Onde forem 
feitos arranjos não formalizados em 
contrato, dá-se origem a complicações 
e mal-entendidos entre parceiros. Pode 
surgir um desacordo sobre questões que 
foram discutidas e não documentadas. 

Acordos por escrito, traduzidos em 
contratos, são mecanismos importantes 
para a formalização do que é 
estabelecido de comum acordo durante 
as negociações. Isso garante que todos 
os parceiros entendam um ao outro. Um 
contrato não é apenas um pedaço de 
papel que deve ser assinado. Ele deve 
ser visto como um documento vital, que 
continua a existir durante o tempo de 
vida do esforço comum e é consultado 
durante, e muitas vezes depois, da vida 
útil da parceria em si. 
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Noções básicas 
de contratação
•	 Cuidado com contratos padrão.

•	 Entenda claramente as obrigações e o objetivo final antes de procurar 
um modelo de contrato. Eles podem ter cláusulas desnecessárias ou 
termos ausentes que precisam ser adicionados. Examine os contratos 
anteriores para entender o que você pode precisar incluir ao completar o 
contrato. Lembre-se de procurar aconselhamento.

•	 Muitos financiadores geralmente preferem usar seus próprios 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 padrão não significa que seus termos não sejam negociáveis. 

•	 Certifique-se de que o contrato/acordo não esteja em conflito direto ou 
contradiga os objetivos/interesses que foram estabelecidos na fase de pré-
contratação. Se houver um conflito, isso deve ser ponderado frente às legítimas 
expectativas de ambos os parceiros e uma decisão deve ser tomada quanto a 
prosseguir na negociação ou descartá-la. 

•	 Certifique-se de que o contrato não seja ambíguo, ou seja, não esteja 
razoavelmente sujeito a mais de uma interpretação. Se um contrato for 
ambíguo, é melhor resolver antes da assinatura pelas partes através de mais 
discussões. Após a assinatura, e após o desacordo, pode ser necessário resolver a 
ambiguidade por meio de resolução de litígios.  

•	 Seja simples, 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 são interpretados. 

•	 Se você não entender um conceito na negociação, um pedido de seu 
parceiro, ou um termo ou uma frase no contrato, esclareça a dúvida e 
documente a resposta. Um relacionamento pode entrar em colapso quando 
há um mal-entendido, mesmo sobre as questões mais insignificantes. 
Se você não entende alguma coisa agora, um terceiro também pode ter 
dificuldade de interpretá-la mais tarde.

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

•	 Identifique os signatários autorizados a assinar o contrato.
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•	 Mantenha um registo e armazene o contrato assinado em um local seguro e 
acessível.

•	 Compile um registro histórico de todas as informações e comunicações 
compartilhadas durante as negociações. 

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

•	 A memória institucional é importante para os contratos. Lembre-se que 
as pessoas entram e saem de organizações regularmente, como parte 
do atrito e do recrutamento normais, e talvez não seja possível consultá-
las novamente, ou elas podem não entender o que aconteceu antes de 
ingressarem.

•	 É importante que cada parceiro leia cuidadosamente e confirme os termos do 
contrato para assegurar que aquilo que foi acordado durante as negociações 
esteja claramente comunicado por escrito antes de ser concluído e assinado. 
Em última análise, um contrato escrito deve estar em conformidade com o que 
foi acordado/pretendido durante as negociações.  

•	 Se o contrato for mais complexo, prepare uma lista de verificação com as 
informações necessárias que você vai precisar. Melhore essa lista de verificação 
e crie outras de acordo com os novos acordos que você discutir durante as 
negociações.

Alguns conselhos sobre modelos de contratos

•	 Um bom ponto de partida para obter ajuda com noções básicas de 
contrato é a “Revisão Lambert” (HM Treasury, 2003) para obter um 
conjunto de acordos/contratos padrão. Este projeto foi criado para ajudar 
na colaboração entre indústria e universidades. 

•	 Além disso, o Capítulo 7 do Manual da PI (www.iphandbook.org) tem 
orientações e exemplos de modelos de contrato que podem ser usados. 

•	 Além disso, o site da Organização Mundial da Propriedade Intelectual 
(www.wipo.int) tem exemplos de contratos que podem ser considerados.
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Defina 
prazos
Considere a importância 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 negociação 
é um processo que requer o luxo do 
tempo. Quanto mais tempo você tiver, 
mais oportunidades terá para criar 
soluções para os obstáculos e chegar a 
uma conclusão mutuamente aceitável. 
É sempre uma prática recomendada 
definir os cronogramas de negociação 
para que os parceiros trabalhem, já que 
isso pode afetar o ponto de início do 
projeto e os resultados práticos. 

•	 Cronogramas de projeto devem ser 
incluídos no contrato de pesquisa. Os 
cronogramas são essenciais quando se 
considera a execução e o encerramento 
de atividades de pesquisa, o alcance 
de metas, quando os pagamentos 
dos fundos são feitos e recebidos, um 
período durante o qual os investigadores 
têm a oportunidade de publicar os 
resultados de pesquisa. 
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FASE 3: 
PÓS-CONTRATAÇÃO
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Assine o 
contrato
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 há 
pagamentos recebidos, metas alcançadas 
e cronogramas preservados. 

Se houver outra pessoa em sua 
instituição que irá conduzir o projeto 
estabelecido por meio de contrato, 
certifique-se de que essa pessoa entende 
as obrigações. Se necessário, faça um 
breve resumo do acordo com uma lista 
do que sua instituição precisa entregar, 
quando e o que esperar.

Preste atenção à validade do acordo. Se 
houver uma necessidade de estender as 
obrigações, isso pode ser feito enquanto 
o contrato ainda está em vigor por 
meio de uma extensão sem custo. Caso 
contrário, isso pode significar colocar em 
vigor um acordo inteiramente novo, o 
que pode ser um exercício longo e difícil 
de realizar, e o risco da reabertura de 
questões que eram consideradas como 
estabelecidas no contrato original. 
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ESTUDO DE CASO 
A abordagem da Fundação Agrotecnológicas Africa-
na ao gerenciamento da PI - execução de acordos 

Para pequenos agricultores na África, as safras das principais culturas descontínuas 
(milho, sorgo, milhete, mandioca, feijão-fradinho, bananas) permaneceram estagnadas, 
ou até mesmo em declínio, nos últimos 40 anos. Várias tensões bióticas e abióticas 
contribuíram com essa tendência calamitosa. Os esforços de pesquisa local para 
superar essas tensões foram dificultados pelo declínio do apoio à pesquisa agrícola, 
pelo acesso limitado a material genético de elite e outras tecnologias protegidas por 
direitos de propriedade intelectual e a ausência de interesse comercial nessas safras de 
proprietários privados de tecnologias agrícolas. 

A Fundação Africana de Agrotecnologia (AATF) é uma nova iniciativa que enfrenta o 
desafio de reverter a tendência negativa na agricultura pela negociação de acesso a 
tecnologias proprietárias e facilitar a sua entrega para pequenos agricultores na África 
Subsaariana. A AATF acredita que é essencial, e realmente uma prática recomendada 
de gerenciamento de PI, finalizar todos os termos contratuais, estabelecê-los por 
escrito e ter um acordo devidamente assinado pelos representantes autorizados 
das partes antes do início de qualquer compromisso. Portanto, a AATF garante 
que todos os acordos com terceiros associados a acesso ou criação, utilização ou 
exploração dos materiais protegidos por PI estão adequadamente documentados. 

A documentação para o Projeto de Melhoria do Feijão-Fradinho, por exemplo, 
envolverá diversos acordos entre a AATF e seus parceiros colaboradores. Primeiro, 
a AATF obteve uma licença da Monsanto e, posteriormente, sublicenciou o gene Bt 
licenciado para a CSIRO e a IITA, a fim de introduzir o gene Bt no genoma do feijão-
fradinho. A AATF, possivelmente, sublicenciará os eventos transgênicos bem-sucedidos 
resultantes para as instituições africanas de pesquisa agrícola, que irão introduzir 
o gene Bt em variedades de feijão-fradinho cultivado. Então, essas variedades 
seriam licenciadas para instituições comerciais, não governamentais, humanitárias 
ou públicas, encarregadas da disseminação das variedades aprimoradas de feijão-
fradinho na África.

(Acesso on-line http://www.iphandbook.org/handbook/ch17/p18/ em 23 de abril de 2014) 
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Fechamento 
do projeto 
de pesquisa

A administração 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 relatórios financeiros, 
de desempenho e outros, conforme exigido 
pelo contrato, e liquidar todas as obrigações 
assumidas no âmbito do contrato. É 
útil preparar uma lista de verificação do 
fechamento.

Quando um contrato chega ao fim de seu 
ciclo de vida, os parceiros ainda têm várias 
obrigações juridicamente vinculativas entre 
si. Por exemplo, em alguns casos, as cláusulas 
de confidencialidade e sigilo podem durar 
mais do que o período especificado do 
contrato. O ponto até o qual cada parte 
cumpre suas obrigações pode afetar 
diretamente o êxito de futuras negociações, 
portanto, tanto a equipe administrativa 
quanto a de gerenciamento devem estar 
familiarizadas com as obrigações de todas 
as partes.
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Glossário e taxonomia das parcerias

CONHEÇA O SEU PARCEIRO:
Tipos de parcerias de pesquisa

Os diferentes tipos de parcerias podem suscitar diferentes tipos de questões contratuais.  O tipo de 
instituição e o setor em que ela está posicionada (por exemplo, privado ou público) irá influenciar 
a extensão na qual as questões abordadas neste documento de orientação faz a diferença para as 
negociações contratuais.  Uma parceria de pesquisa entre uma organização privada e uma pública 
terá parâmetros diferentes para uma entre as duas instituições públicas.  Uma parceria público-privada 
é cada vez mais vista como um modelo eficaz para alcançar ganhos de saúde, mas pode suscitar 
questões em torno da propriedade da pesquisa, compartilhamento de benefícios e propriedade 
intelectual.  É importante estar ciente do contexto da parceria e dos parâmetros ou orientadores da 
agenda de pesquisa de cada parceiro.  

O ponto de interação entre dois ou mais parceiros em uma parceria será influenciado pelos diferentes 
requisitos de cada organização em termos de lógica ou finalidade da pesquisa, das contribuições 
pretendidas ou do que cada parceiro traz, dos resultados ou benefícios esperados de cada parceiro e o 
contexto de políticas e legislativo em que cada instituição opera.  Observe, também, que muitas vezes 
as parcerias ocorrem entre mais de duas organizações; existem redes e vários caminhos através dos 
quais as contribuições são feitas.  Pode ser útil identificar outras parcerias que envolvam instituições 
locais ou similares e descobrir quais os desafios encontrados na negociação e na implementação do 
contrato e como estes foram resolvidos.  (Marais, D. 2013.  p8).
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