Bons negociadores
costumam fazer uso de
informacdes ndo verbais
como tom de voz, postura,
expressoes faciais para
obterem melhores resultados
durante uma negociacao.
Essas informacgdes ajudam a
construir uma primeira
impressao sobre o adversario
e traz insights que ajudam a
formular as estratégias para
sair vencedor em uma
disputa. Entretanto, em
negociacoes através da
Internet, essas informacoes
nao verbais sdo inexistentes, o
gue traz uma desvantagem
para os negociadores.

Como forma de minimizar
essa deficiéncia em
negociagoes onlineg, um
estudo para investigar se
seria Util a disponibilizacao de
informacdes sobre dos tracos
de personalidade e estilos de

online

negociacao dos negociadores
em um SAN (Sistema de Apoio
a Negociacéo) foi conduzido.
O pressuposto para o estudo
foi que se o sistema
disponibilizasse informacdes
prévias sobre os
negociadores, isso facilitaria o
processo de negociacao,
melhorando as percepcodes da
utilidade do SAN e a facilidade
de uso dos mecanismos de
comunicacao, bem como a
satisfacdo com os resultados
alcancados na negociacao.

O NegPlace

O NegPlace é um Sistema de
Apoio a Negociacao
totalmente baseado na Web,
desenvolvido na UFPE. Neste
ambiente de negociacao,
introduziu-se uma éarea de
informacao sobre os tracos de
personalidade e estilos de
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negociacao dos participantes
da negociacao. Essa
Ferramenta Informativa é
alimentada pelos envolvidos
antes de iniciar a negociacao,
com a aplicacao de
questionarios baseados nos
modelos Big Five para coletar
os tracos de personalidade e
no modelo TKI
(Thomas-Kilmann Conflict
Mode Instrument) para
determinacao dos estilos de
negociacao. Essas
informacoes ficam
disponibilizadas para os
negociadores durante todo o
certame.

Para avaliar a eficacia da
ferramenta informativa, dois
experimentos foram
realizados. No primeiro, um
problema de negociagcao
distributiva foi proposto para
os participantes, revelando
efeitos do conhecimento



prévio de informacdes sobre
tracos de personalidade e
estilos de negociacao, e a
percepc¢ao dos negociadores
sobre trés aspectos
importantes parauma
negociacao online: (1) a
utilidade do SAN; (2) facilidade
de uso de mecanismos de
comunicacao; e (3) satisfacao
com os resultados
alcancados na negociacao.
Além disso, o experimento
utilizou os estilos de
negociacao dos participantes
para avalia-los de acordo com
seus niveis de
competitividade e
cooperatividade, procurando
averiguar seus padrdes de
reconhecimento e
comportamento durante a
negociacao.

Como resultado,
confirmou-se a suposicao
inicial de que o conhecimento
prévio sobre tragcos de
personalidade e estilos de
negociacao ajuda os
negociadores a perceberem a
facilidade de uso dos
mecanismos de comunicacao.
Quando os negociadores
sabem alguma informacéao
sobre simesmos e seus
oponentes, torna-se mais facil
elaborar uma oferta de acordo
com seu concorrente,
esforcando-se menos ao
utilizar a ferramenta de
comunicacao. Isso também
auxilia na leitura da oferta
e/ou contra-oferta, pois
facilita sua compreensao e
gerando um uso mais
agradavel do SAN ao longo
das interacdes. Entretanto, as
respostas obtidas por esse
primeiro experimento foram
através de pds-questionarios
aplicados, e as conclusbes
obtidas foram baseadas nas
respostas fornecidas pelos

participantes. Assim, novos
guestionamentos foram
postos: Como saber se esses
resultados eram realmente
consequéncia da
disponibilizacao das
informacodes adicionais
fornecidas pelo SAN? e
estariam, de fato, os
negociadores usando as
informacodes sobre os tracos
de personalidade e estilos de
negociacao disponibilizadas?

Neurociéncia e negociacao

Para responder tais
perguntas, ferramentas de
neurociéncia foram adotadas
num segundo experimento,
que também envolveu uma
negociacao distributiva. Neste
experimento, dados coletados
através de um eye-tracking,
permitiriam fazer um
rastreamento ocular e uma
analise pupilométrica dos
individuos ao acessar a
Ferramenta Informativa do
NegPlace. Isso permitiu
identificar padrdes de
reconhecimento visual, bem
como informacdes sobre o

esforco mental (carga
cognitiva) dos negociadores
ao acessar essa area do
NegPlace. Para analise dos
resultados, os negociadores
foram agrupados de acordo
com seu estilo de negociacao,
variando conforme os niveis
de competitividade e
cooperatividade.

Os resultados mostraram
gue os negociadores
(agrupados segundo seus
estilos de negociacao)
exibiram movimentos
oculares diferentes ao
analisar as informacoes
disponibilizadas na
ferramenta informacional,
além de apresentarem
distingcdes significativas na
carga cognitiva dispendida
durante a atividade. Esses
resultados sugerem que ha
diferencas a depender do
estilo de negociacao
apresentado pelos
negociadores quanto a um
possivel padriao de
reconhecimento adotado,
bem como de esfor¢co mental
empregado, durante sua
interacdo com o SAN.

Negociador:

sobrea

Negotiation Style Profile

(Kate):

Neyotlgtion Style Profile

~Comprometida
~Evitante
~Atomodado

sobrea
personalidade:
(Kate):

Negotiation Style Profile

/l\

Padrao visual para os diferentes grupos de negociadores
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Impactos para a sociedade

Osresultados deste estudo
proporcionam implicacdes

de tais informacoes
possibilitaria a construcao de
negociacdes integrativas,
sendo aplicaveis para

informacdes sobre os
oponentes numa negociacao
online, observou-se que ha
um efeito positivo. De forma
geral, tais informacodes
poderiam minimizar a falta da
interacao face-a-face e
melhorar a confianca no
processo de negociagao.
Outras implicacodes
mercadolégicas podem estar
relacionadas as negociacoes
num contexto intercultural,
onde seria possivel através da
disponibilizacao de
informacodes sobre os
negociadores, minimizar
vieses de escritas que nem
sempre sao facilmente
compreensiveis.

Enfim, ao empregar
diferentes técnicas para
avaliacdo comportamental de
individuos, busca-se
aprimorar os sistemas e

organizacio- modelos de
nalse Os resultados deste estudo proporcionam  2P°°@
mercadoldgica ] - ] . ] o decisdoe

s da utilizacao implicagoes organizacionais e mercadologicas negociacio.
dostracosde  da utilizacao dos tracos de personalidade e  Aspesquisas
personalidade til d . -~ d t d em

6 estilos de estilos de nfego~macoes urante o processode _ . ...
negociagdes negociacao suportado por um SAN. que fazem
durante o uso das

processo de negociagao
suportado por um SAN. Em
modalidades de e-business
conhecidas como C2C (entre
consumidor-consumidor) e
B2C (entre empresas e
consumidores), por exemplo, o
uso de tais informacodes
poderia melhorar a
construcao de umarelacao
comercial confidvel entre as
partes, provendo um
ambiente agradavel e
adaptavel conforme as
caracteristicas individuais de
cada negociador,
impulsionando a experiéncia
na utilizacao dessas
ferramentas. Em adicdo, o uso

negociadores de diferentes
paises e culturas.

Os desenvolvedores de
SAN podem utilizar os
padrdes identificados com o
rastreamento ocular dos
negociadores, considerando
os niveis de competitividade e
cooperatividade dos estilos de
negociacao, para melhor
elaborar os layouts das
interfaces dos sistemase o
fluxo de informacdes deles,
adaptando elementos textuais
e graficos, de acordo com os
paradigmas apresentados por
cada negociador.

No que se refere a
disponibilizacao de mais
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ferramentas de neurociéncia
para essa finalidade
permitirdo que, num futuro
préximo, SANs cada vez mais
personalizados aos estilos
cognitivos de seus usudarios
possam ser desenvolvidos.
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