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RESUMO:


O artigo foi desenvolvido para mostrar que desde o início dos tempo a relação entre cooperação e conflito sempre existiu, porém com a evolução mundial, chegamos ao um mundo no qual as negociações são baseadas no seu próprio interesse gerando assim um impasse e muitas vezes levando a uma negociação ganha-perde. Toda negociação tem um ou mais objetivos, conseguir ter ambos os lados satisfeitos que é o problema, porém a luta para que isso possa acontecer é sempre válida. Baseados em conceitos expostos no artigo, vários autores que tratam dessa questão.
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A partir do momento que os seres humanos começaram a se socializar, desta convivência surgiram diferentes formas de pensamentos, o que deu a cada indivíduo um determinado tipo de caráter, consciência e vontade.  

A história natural indica que indivíduos vivendo em grupos ganham benefícios da presença de outros, em questões como a proteção de predadores, caça e investimento parental.

A vida em grupo também encerra custos. Viver em proximidade de outros da mesma espécie implica a exploração simultânea dos mesmos recursos, tornando prováveis as situações de competição. A necessidade de uma coordenação de esforços individuais agrava os custos da vida social, desembocando freqüentemente em embates.

Se pararmos para pensar, desde o início dos tempos essa relação entre cooperação e conflito sempre existiu, cada Era com sua determinada forma e meio de solução, porém com a evolução do mundo, devido principalmente as revoluções industriais podemos ressaltar que a complexidade do pensamento dos seres humanos também aumentou consequentemente os conflitos até chegarmos ao um mundo no qual as negociações são baseadas no seu próprio interesse e o que certamente prevalecerá é a ambição de alcançá-los, sem pensar nos seus precedentes, gerando assim um impasse e muitas vezes levando a uma negociação ganha-perde (na qual uma parte somente sai ganhando).
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É devido a essa ambição desmedida, que o homem vem destruindo não só a si, mas ao seu semelhante, pois quando se trata de dinheiro, terras e demais valores que ele o julgue relevante o conflito sempre aparece como o principal ator, que muitas vezes determina a historia de um povo. 

O que proponho ao desenrolar o artigo é ressaltar sobre negociação e solução de conflitos a nível internacional, como caso base adotará o acordo de paz no Oriente Médio. 

CONCEITO DE NEGOCIAÇÃO 

Toda negociação tem um ou mais objetivos, conseguir ter ambos os lados satisfeitos que é o problema, porém a luta para que isso possa acontecer é sempre válida.                 

Nos tempos mais remotos a mentalidade  era de se levar vantagem sobre o outro e só se preocupar em atender as suas necessidades, mas essa negociação de tipo ganha-perde foi perdendo sua força com o passar do tempo, pois aquele que saíra prejudicado não negociaria mais com a outra parte, no entanto esse tipo de situação nos dias de hoje ainda não se extinguiu totalmente, pois movidos pelo materialismo o homem age sob  impulso através de fraudes, blefes, falsificação, fatores comuns em qualquer negocição. 

Numa negociação é fundamental que se busque um relacionamento duradouro, para que haja um contato futuro, um dos fatores críticos de sucesso para o bom resultado de uma negociação é que ambas as partes tenham bem definidas os objetivos realmente necessários. O bom é que ao definir os objetivos as partes podem ter as mesmas necessidades, sendo assim entrando num concenso sem ser conflitante, mas sim complementares.

Podemos citar diferentes tipos de visões que envolvem o conceito de negociação. Como exemplo podemos salientar Fisher e Ury: “Negociação é um processo bilateral, com o objetivo de se chegar a uma decisão conjunta.”. Nesta definição nota-se que o processo deve favorecer os dois lados, pois a comunicação bilateral já mostra uma preocupação maior de se encaminhar para uma negociação ganha-ganha. 

Segundo Steele Et Alii, 1989, “Negociação é o processo pelo qual as pa.rtes se movem de suas posições iniciais divergentes até um ponto no qual o acordo pode ser obtido”. Essa visão peculiar de Steele é interessante a partir do momento que ele diz que a  negociação está sempre em movimento, ou seja, que ela pode se adquar de acordo com os interesses, as vontades das partes até chegar a uma decisão final. 

Assim, também podemos ressaltar diversos estilos de negociação, como a restritiva – aqueles que os negociadores só chegam a um acordo se forem forçados –, estilo ardiloso – a idéia central é que as pessoas não podem ser influênciadas pelas ações dos outros–, estilo amigável – manter o relacionamento com o negociador–, dentre outros.

Outro fator importante que é possível salientar é a respeito da comunicação, que é extremamente essencial entre os negociadores, e muitos autores consideram-a como crucial para um bom andamento de qualquer tipo de negócio, como exemplo temos Nierenberg que afirma também que a negociação varia de acordo com o comportamento humano, evidenciando que cada ser humano tem um tipo de pensamento.

Um fator importante para se obter um bom resultado final em uma negociação são os seus antecedente como a separação das pessoas do problema, pois o foco precisa ser no objetivo final; concentrar-se somente nos interesses; buscar alternativas de ganhos mútuos; e encontrar critérios objetivos, pois assim, ao discutir as soluções, nenhum dos lados precisa ceder ao outro, ambos devem acatar uma solução justa, baseadas em critérios previamente discutido e em princípios éticos. 

CONCEITO DE CONFLITO 

Se recorrermos ao dicionário a palavra conflito tem diferentes conceitos como exemplo: embate, pessoas que lutam, guerra, choque, colisão, discussão acompanhada de injúria, oposição e etc. Baseados nos conceitos aqui expostos vários autores que tratam dessa questão. 

Follet dizia que o conflito pode ser visto de duas formas, uma destrutiva e outra construtiva. A  forma que se encara o conflito é decisiva no resultado final. Embora o conflito quase sempre denote situações desagradáveis, nem sempre deve ser levado de uma forma pessimista, segundo Hampton.

Então ao pensarmos em negociação devemos ter como referencia, que a grande maioria delas, começam com um conflito, que pode ter diferentes origens, como por  exemplo, os conflito de interesses, necessidades, opinião e etc. Sendo a negociação um dos melhores meios de de solucionar um conflito. 

De acordo com Lebel (1984) o conflito se caracteriza “ (...) um reconhecimento e um confronto de nossas diferenças; ele constitui uma fonte de reconhecimento mútuo potencial (...)”

Segundo este autor, um desacordo tem várias dimensões de análise e uma delas é o conflito entre raças e também o conflito sobre os fatos, ou seja, cada um enxerga o fato de acordo com as suas necessidades e seu interesse pessoal. 

Ao se negociar com base num conflito, Hodgson apresenta seis diferentes formas para que isso ocorra, dentre elas podemos destacar: um enfoque de solução de problema; saber ouvir; formular questões; manter a mente aberta; isolar o problema das pessoas envolvidas. Porém as ações finais e os resultados vai conforme o tipo e a intensidade do conflito, como por exemplo, o conflito terminal aonde você abraça a sua própria posição como louvável, a do conflito paradoxal, onde as partes vão preservar os seus interesses, o conflito litigioso onde as partes buscam o ganha–ganha, assim como diversos outros tipos de conflito.  

No entanto se analisarmos a questão de negociação e conflito no Oriente Médio perceberemos o quão delicado é esse tema, pois envolve uma negociação de paz entre árabes e judeus que esta decorrendo há anos. 

A questão histórica é tão complexa que o conflito entre esses dois mundos que embora sejam diferentes, coincide em muitos aspectos, tanto como a busca pela terra Santa, que já esta perdurando por séculos. 

O CONFLITO ÁRABE-ISRAELENSE

O início de tal acirramento entre esses dois povos começou com a chegada dos Judeus a palestina, em 2000 a.C., ocupando-a após vários conflitos. No início da era Cristã foram expulsos, habitando várias outras regiões no Império Romano (diáspora). No entanto, mesmo com tudo que estava ocorrendo os Judeus tinham a esperança de um dia voltar àquela terra que havia um dia plantado suas raízes culturais. 

Entre a diáspora e a criação do estado de Israel (1948), diversos povos ocuparam a palestina, porém a grande maioria era de descendência árabe. Contudo, os judeus reivindicaram, com base na história, a terra da palestina, o que passou a ser analisado após a segunda guerra, determinando a criação do estado de Israel, com apoio da ONU. No entanto, os árabes já estavam lá há séculos, fazendo assim, essa disputa por terras perdurar durante gerações. 

Logo após a criação de Israel, os árabes se sentiram lesados, então invadiram Israel, o que ficou conhecido como a guerra dos seis dias, a vitória israelense já era esperada. 


A partir de então, muitas guerras no mundo árabe – israelense foram desenroladas, e a rivalidade cada vez aumentara, levando ao envolvimento de diversos outros países para ajudar na promoção da paz.

O ponto chave é o fato de se tratar de uma luta a qual as duas partes têm “razões” poderosa para continuar o conflito, ou seja, os israelenses vivem em Israel porque não tem outro lugar no mundo para sobreviver e os árabes vivem na palestina, pois seus ancestrais estão lá por mais de mil anos. A questão religiosa também é bem intrigante, pois os leva a uma disputa de propriedades, fazendo com que a negociação entre ambos seja quase que inexistente, não só porque há discórdia entre as partes, mas porque há muitas diferenças culturais, religiosas e interesses políticos, levando a um conflito incessante. 

Analisando todo esse contexto podemos destacar que o conflito em jogo é de solução paradoxal, significando que o impasse não tem exatamente uma só raiz, mas sim diversas, além disso, o enfoque para solucionar o problema é o da conquista, que procura derrotar o outro lado, levando a uma negociação ganha-perde, sendo o estilo que marca esse tipo de negociação é o restritivo, visto que as partes envolvidas fazem acordos forçados, tornando um possível entendimento só através desse meio. 

Pelo fato de haver falta de comunicação entre as partes, os acordos que eles fizeram só foram possíveis através de uma terceira pessoa, um mediador, que tentou atender as necessidades de ambos através de um projeto que não favorecia nenhuma das partes.

O interessante observar é que dependendo dos rumos das negociações, um conflito pode cessar ou se tornar mais contundente, o que ocorre hoje, talvez não ocorra amanhã, mas ter grandes influências futuras.  

Outro fator conflitante é o fato que nem os árabes e nem os israelenses, seguem o roteiro de uma boa negociação e de solução de conflitos, tendo isto em vista, com certeza essa guerra será incessante. 


