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Premissas

1. Objeto: um dos elementos.
Demanda preparacao prévia.
3. Natureza do objeto: orienta as

estratégias dos negociadores e define o
grau de dificuldade das negociacoes.

4. Natureza: tem uma tendéncia, mas nao é
estanque. Construcao mutua (negociador
e estrutura).
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Tipo do Objeto

Tangibilidade
Integralidade
Proporcionalidade

Obtencao de ganhos
mutualidade



Tipo do Objeto

1. Tangibilidade: concretude
2. Integralidade: utilidade total
3. Proporcionalidade:

- proporcao de ganhos

4. Obtencao de ganhos:
- utilidades parciais



1. Tangibilidade (3 tipos)

1. Objetos tangiveis: referéncia.
NegociacOes mais faceis

2. Objetos intangiveis: subjetivos.
Negociacoes mais complexas.

3. Objetos hibridos: Uma negociacao
pode hibrida (negociacoes “aninhadas”).




2. Integralidade (3 tipos)

JSK

distributiva

N
Hb «pa

SQ: Exemplo
10K

Definicao:
Relacionada com a
Utilidade Total do
objeto (Ut).

Sempre comparada
antes e depois do
acordo.

Ut ou Ut!




2. Integralidade (3 tipos)

Tipo 1. Jogos de Soma-constante (JSK)

Qtde. total do bolo se mantém: JSV*
(Barganha distributiva)

obs: Quando K=0 é JSZ

Tipo 2: Jogos de Soma Variavel (JSV)

2.1 Qtde. total do bolo aumenta: JSV*(Barganha
Integrativa)

2.2 Qtde. total do bolo diminui: JSV- (Barganha
desintegrativa).




2. Integralidade (Formula Negociadora)

Soma constante (JSK) Soma Variavel (JSV™)

Definicao: bolo ndo muda de Definicao: bolo aumenta de
tamanho com o acordo. tamanho com o acordo.

Formula
! ‘ Negociadora
(FN)

(tendéncia) \ (tendéncia)
Barganha competitiva( Barganha cooperativa




3. Proporcionalidade (2 critérios)

1. Ganhos absolutos (GA):

- baseado na obtencao de ganhos

- negociador esta preocupado apenas com Sseus
Proprios ganhos.

2. Ganhos relativos (GR):

- proporcao de ganhos (proporcionais X
desproporcionais)

- Jogos de equilibrio de poder.




3. Proporcionalidade (exemplo)

Pré-acordo PoOs-acordo
Negociador 1: [10] —  [12]
Negociador 2. [20] —  [40]
Utilidade total: [30] [52]
Bolo (tamanho do bolo).

Questao: Tendo em vista o critério de
Proporcionalidade, os negociadores aceitam ou nao

0 acordo?




3. Proporcionalidade (exemplo)

Pré-acordo Pos-acordo
Negociador 1: [10] —  [12]
Negociador 2: [20] —> [40]
Resposta: depende do critério

Ganhos absolutos: ambos aceitam
Ganhos relativos: apenas negociador aceita.
N1pre (10/30=0,33) e N1pos (12/52=0,23)
N2pre (20/30=0,66) e N2pos (40/52=0,76)




4. Obtencao de Ganhos

Ganha-Perde , Ganha-Ganha
Good for Y. Good for
Bad for X Both
< —
Bad for Good for X,
Both Bad for Y
@A O
Perde-Perde Ganha-Perde




4. Obtencao (Mutualidade)

Definicao: variacao do ganho de um negociador em
funcao do ganho do outro.

Utilidades parciais: Ua (utilidade do negociador A e Ub (utilidade do negociador B)

Efeito Efeito Ctaito
Ua[ gangorra Ua | balanco Ua 1 nulo
¢ Ub Ub | Ub
1. Ganha-perde 2. Ganha-ganha 3. Inelastica

(competitiva) (cooperativa) (desnecessaria)



Premissas: Objetos e Negociacoes

1. Objeto: um dos elementos.

2. Natureza do objeto: orienta as
estratégias dos negociadores e define o
grau de dificuldade das negociacoes.

3. Natureza: tem uma tendéncia, mas nao é
estanque. Construcao mutua (negociador e
estrutura).




