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Simulacao 2

ATNVDADE ARENA X BUGRE (1 ATNVDADE ARENA X BUGRE (3
1A[ RS 60,00 [ENTREGA ENERGENCIAL 3! RS 48,00 2 MESES DE PRAZO
1B{ RS 30,00 [ENTREGA ENERGENCIAL 3AI RS 50,00 |L MES DE PRAZ0
1A[ RS 40,00 [ENTREGA ENERGENCIAL 3B RS 40,00 2 MESES DE PRAZO PARA8 000 UNDADES
1B{ RS 35,00 [PARA ENTREGAR EM DOIS MESES 3| RS 40,00 {2 MESES DE PRAZO PARA 10,000 UNDADES
1A[ RS 37,00 [PARA ENTREGAR EM DOIS MESES 3A[ RS 45,00 2 MESES DE PRAZO PARA8 000 UNDADES
1A[ RS 40,00 [PARAENTREGAR 8,000 UNDADES EMANBOS OS WE
P 5 400 pARAENTREGAR B0 UNDADESENAVBOS 051555
ATVDADE ARENA X BUGRE (2 ATVDADE ARENA X BUGRE (¢
JA[ RS 60,00 {L MES DE PRAZO 4| RS 45,00 15,000 GALOES POR VES DURANTE UM AN
2B RS 30,00 [ NES DE PRAZ0 4B RS 40,00 {10,000 GALOES POR MES DURANTE 5 MESES
2B RS 35,00 {2 MESES DE PRAZO0
2A[ RS 40,00 2 MESES DE PRAZO PARA8 000 UNDADES EMCADA
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Manual de Referéncia

Partes:

I. Conceitos e técnicas

I1. Casos

III. Glossario (Quali/Quanti).

Amaéncio Jorge de Oliveira
Janina Onuki-

Améncio Jorge de Oliveira
Janina Onuki

Capitulos: 1, 2, 3, 4, 6, e 8).
Utilidade Esperada *
Natureza do objeto *
J2N *

Perfil dos negociadores *
Género

Modelos e (técnicas®).
Decisao em situacao de incerteza.
Culturas diferentes *
Estudo experimental.

10 Caso 1 (Hidroelétrica).
11. Caso 2 (Setor aéreo).
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Modelos de Negociagdes

Devem ser decidido no periodo de pré-
negociagoes:

1. Pre-negociacao.

2. Negociacao.

3. Pos-negociacoes.

Modelos:

1. Pacote unica.

2. Colheita breve.




Técnicas de negociagdes

1. Controle da agenda.

2. TILI: pegar ou largar.

3. Overshooting & Bode-na-sala.
4. Fscalada de demanda/compromisso.
5. Meio-termo & falso meio-termo.
6. Queimar pontes (altera Batna).
7. Framing (enquadramento).




Superagao de impasse

I. Gradualismo:

1. técnica do salami (bordas)
2. fragmentacao + phasing

IT. Incrementalismo :
- aumento de temas/pauta.
trocas inter-tematicas.
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Zona Possivel do Acordo

PRv= minimo (...)

Vendedor

'PRc=maximo
Comprador (—-———‘—I
(-+.) i— Zopa !

[Win—set do SQj

PRv = Preco de Reserva do vendedor.
PRc = Preco de Reserva do comprador.

Zopa = PRc — PRv (Quanto maior, maior chance de acordo)
Zopa =0 (Impossibilidade do acordo).

Meio-termo= (PRv+PRc)/2




Assimetria de Informacoes

I. Informacgdes simétricas: imposssibilidade
de manipulacdao da Zopa (Win-Set do SQ).
Caso extremo: FOTE (Full Open Truthtul
Exchange)

I1. Informacdes assimétrica: possibilidade
de manipulacdao da Zopa (Win-Set do SQ).



JOGOS DE DOIS NIVEIS E
NEGOCIACOES INTERNACIONAIS



Jogos de Dois Niveis

80 100 108 120

WIN-SET DOS |
CEOs _

WIN-SET DOS

ACIONISTAS _

Overlap = faixa de negociagao
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Estratégia Tying-Hands

80 100 108 120
WIN-SET DOS
CEOs —
Os CEOs
restringem o
Seovsras L 1] o
ACIONISTAS (106;108)

—

Nova faixa de
negoclagao
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Jogos de Dois Niveis

80 100 108 120
WIN-SET DOS §g
CEOs
Os CEQOs
ampliam o

ACIONISTAS (102;108)

Nova faixa de
negoclagao
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Manipulacio do Win-Set

Nivel 1

GOVl

Estratégias
Atar
Nivel 2 | Desatar

DOMESTICO 1

GOV2

alianca transnacional
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DOMESTICO 2




Decisao em situacao de incerteza

Amancio Jorge de Oliveira
amancioj@usp.br



ELEMENTOS DE JOGO

* Objeto: natureza
® Atores: n° e perfis

* Regras: incentivos | = [ZsliaiEelliee

®* Dinamica: processo

® Estrutura de poder




FASES DAS NEGOCIACOES

1. PRE-NEGOCIACOES

— pre-acordo/ a fase de preparacao ao acordo

2. NEGOCIACOES

— curso do acordo.

3. POS-NEGOCIACOES

— pos-acordo/follow-up das negociacoes (acompanhamento).




7 ELEMENTOS DAS NEGOCIACOES

1. NATUREZA DO OBJETO*

jogos de soma-constante (JSK) X jogos soma-variavel (JSV)

2. REGRAS

unanimidade ou maioria (simples ou gualificada)

3. PODER
diferenca de poder de barganha (ver MAANA, BATNA)




7 ELEMENTOS DAS NEGOCIACOES

4. TIPOS E PERFIL DOS NEGOCIADORES

estilo, flexibilidade, aversao ao risco...

5. CONTEXTO NEGOCIADOR

situacao de crise, stress...

6. INFORMACAO

simetrica ou assimétrica.

7. ESTRATEGIAS & TATICAS

barganha integrativa ou barganha distributiva




CRITERIOS DE DECISAO

Cinco Criterios: para decisdo em condicoes
de incerteza.

1. MaxMax: otimismo extremo.

2. MiniMax: pessimismo ao extremo.

3. Savage: matriz de arrependimento.

4. Laplace: principio da raz&o insuficiente.
5. Hurwicz: criterio do pessimismo relativo.




1. CRITERIO MAX-MAX

» Critério de decisao: visao otimista do
problema.

 Tomador de decisao sempre acha
gue o melhor vail acontecer.

» Simplesmente escolhe a acao que
contiver o mair retorno possivel.




2. CRITERIO MINI-MAX

Critério de decisao: visao pessimista do problema.
Jogo estritamente competitivo = causar o maximo dano.
Sistema de ataque-defesa.

atitude estratégica = minimizar o maximo dano (critério de
prudéncia).

Garantia: Opcao por estratégica que “garante” o menor
retorno possivel p/ o outro ou “garante” menor dano
possivel para si.

MINI.MAX = minimizar os maximos danos possivel para si.
MAX.MIN = maximizar os minimos danos para o outro.




3. CRITERIO LAPLACE

Critéerio: principio da

razao insuficiente.

« O tomador de decisao nao tem informacoes

prévias.

- Na falta de informacao, toma os possiveis

cenarios como equi

orovavels.

- Se houver apenas ¢

OIS cenarios cada um tem

probabilidade igual a Y2 (p=1/2).




4. CRITERIO DE SAVAGE

Critério: procura determinar o arrependimento maximo
de cada escolha

« Determina-se o lucro maximo de cada evento.

- Para todos os eventos, calcula-se a diferenca entre o
lucro maximo e o lucro de cada alternativa em
guestao.

- A opcao a ser escolhida é aquela que minimiza o
arrependimento maximo.




5. CRITERIO DE HURWICZ

Critério: intermediario entre o + pessimista (MaxMin) o
mais otimista (MaxMax).

» Coeficiente de otimismo
(V): x=vxmax + (1 — v)xmin.
* v = indice de otimismo (O=pessimismo extremo;
1=otimismo extremo. — valor real entre 0 e 1.
* Retorno maximo* Probabilidade; Retorno minimo
(prejuizo) * Probabilidade complementar.




EXEMPLO 2: CRITERIO MINI-MAX

Negociador B
< Bl B2 B3 B4 Min
2 Al 8 9 -3 -
'.'g A2 6 (5 \> ................ 6 8 ................... < i
S| A3 | -2 -9 5 -9
P
Z |Max.| [ 8 ( 5 ) 9 8 =

Obs: Estao representados os retornos para o Negociador A.

menor valor entre 0os maiores
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MATRIZ DE RETORNO (Utilidade)

Ua, Ub 30 20 10
30 11,11 | 2,18 | 2,15
20 18, 2 8,8 | 3,15
10 15, 2 15,3 | 5,5
Por convencéao representa-se os retornos do jogador da
linha em primeiro lugar e os da coluna em segundo.
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VE1: Exemplo (Investimento)

J1

Estados (Mercado)

Cresce Retrai
Investe 150 -50
Nao 1investe 100 100

VE(Investe)= 150p+(-50)(1-p)
VE(Nao Investe)=100p+(100)(1-p)
VE(I)=VE(NI) se p=0,75




VE2: Jogo de Futebol

acoes \Y D
al(estadio) 1000 | -500

a2 (tv) 600 | -100
a3 (radio) -300 | 200
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