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@ Resumo
Estuda a relevincia de dois modelos da interacgdo social que sdo
frequentemente invocados para estabelecer um elo de ligagio entre as

respostas individuais dos negociadores e a natureza dos acordos que
estabelecem: o modelo aditivo e o dilema do prisioneiro. O Estudo 1

=
- D incidiu sobre o efeito das percepgdes de interdependéncia entre grupos
¢ de categorizagio social dos negociadores sobre as intencdes de com-

portamento na negociagio e sobre o acordos integrativos. Estudantes
formaram 64 diades para simular uma negociagdo de mercados com

potencial integrativo por troca de concessdes mutuamente benéficas., As
percepgdes de categorizagdo simples provocaram estratégias de diferen-
ciagdo categorial mais conflituais e acordos mais integrativos que as per-

cepcoes de subcategorizagio. Dois outros estudos incidiram sobre a

relagdo entre a natureza dos acordos e dois processos sequenciais de
I I‘\’l “ EG R A H I\/@S comunicagio: os padroes de comunicagio {Estudo 2) e as fases de
negociagdo (Estudo 3). Os dados foram proporcionados pela simulagio,

por 32 diades, de um conflito ambiental entre grupos assiméltricos.
Xavier Hosp ltal Os dois processos sequenciais encontravam-se associados aos acordos
integrativos. Os trés estudos produziram dados incompativeis com o
modelo aditivo e o dilema do prisioneire. No seu conjunto os dados
salientam a necessidade de conceber novos modelos da interacgio
social para dar conta da construgao dos acordos integrativos. 1’8 1
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Studies the relevance of two models of social interaction frequently
invoked to link individual responses to agreement types: the additive
model and the prisoner’s dilemma. Study 1 addressed the effects of per-
ceptions of intergroup goal interdependence and negotiators’ social
categorisation on pre-negotiation responses and integraive agreemenis.
Students made up 64 dyads to simulate a markets negotiation with inte-
grative potential by logrolling. Perceptions of simple categorisation
entailed strategies of categorical differentiation more conflictive and
agreements more integrative than perceptions of sub-categorisation did.
Two other studies addressed the link between the nature of agreements
and two sequential communication processes: communication patterns
(Study 2) and negotiation phases (Study 3). Data came from the simu-
lation, by 32 dyads, of an environmental conflict between asymmetrical
groups. Both sequential processes were linked to integrative agree-
ments. The three studies yielded data incempatible with the additive

NomdoAutor model and the prisoner’s dilemma. New models of social interaction
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A interac¢io social na construcio des acordos integrativos

A vida organizacional exige dos grupos que interajam e concordem
entre eles sobre a gestao dos recursos de que dispdem, o que os obriga
a negociar acordos para evitar que os conflitos dominem as refagtes.
A negociagdo € o processo formal pelo qual os grupos ou os seus dele-
gados interagem de modo a resolver as divergéncias, sem recorrer a
forga fisica, a terceiras partes ou a processos automdticos de tomada de
decisdo como o volo ou o sorteio (Pruitt & Carnevale, 1993).

Acordos Integrativos

Anatureza dos acordos negociados ¢ variada (Thompson & Hrebec,
1996); certos tipos de acordos so mais facilmente aplicados e respeita-
dos porque respondem as necessidades de todas as partes em conflito
(Follett, 1940; Pruitt & Lewis, 1977). Diz-se que um acordo é infegra-
tivo se maximiza os interesses de todas as partes envolvidas na negocia-
¢do, através da exploragio de todos os recursos disponiveis e da criagio
de novos recursos (Raiffa, 1982; Walton & McKersie, 1965/1993). Ao
contririo, os acordos distributivos favorecem os interesses de uma
parte, de tal maneira que a outra fica prejudicada ou que certos recur-
sos ficam por distribuir.

Construir um acordo e definir os seus termos implica que no min-
imo duas pessoas entram em interacgio. Neste sentido, a negociagio é
uma actividade cofectiva e que di origem 2 um produto comum aos
participantes. Para compreender a construgio dos acordos € preciso
explorar, para além dos comportamentos isolados das partes, os elos de
ligagdo que existem entre o resultado final e os comportamentos no seu
conjunto, em interacgao. Além do mais, a negociagio ¢ intrinsecamente
um processe de mudanga (e.g., Putnam, 1994a) uma vez que trans-
forma uma situagio de desacordo numa de acordo. Logo, 2 explicagio
deste fendmenc deveria abranger a descrigio dos mecanismos que
provocam e acompanham a mudanga.

Tdcticas Integrativas e Distributivas

Apesar disso, as abordagens mais comuns da negociagio nio
prestaram muita atengio a0s processos colectivos e sequenciais da cons-
trugio dos acordos. Esta negligéncia deve-se, em parte, 2 uma visio erra-
da dos vinculos entre a negociagio integrativa e a negociagio distributiva.
Muitas das investigagdes contemporineas ainda assentam numa distin-
¢do que Walton e McKersie (1965/1993) estabeleceram hd perto de 40
anos atrds. Estes autores associaram a negociagio distributiva 3 com-
peticdo por recursos escassos, s ticticas de pressdo e a manipulagio da
informagio. Por contraste, a negociagio integrativa implicaria a coope-
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ragie para aumentar os ganhos, a resolugio de problema, a troca franca
e aberta de informagio e a confianga entre os negociadores. A ideia
segundo a qual 0s processos integrativos e distributivos sio mutuamente
incompativeis foi retomada muitas vezes, como no modelo dos interes-
ses duais de Pruitt (1981, 1998) ou na literatura normativa {e.g., Fisher,
Ury, & Patton, 1991). Todas estas abordagens pressupdem que as ticticas
distributivas e integrativas servem fungdes antagénicas e, por isso, ndo
procuram explicar como estas ticticas se organizam sequencialmente e
se complementam no precesso de comunicagio entre os negociadores.

De acorde com esta abordagem separatista, os investigadores ten-
taram separar as ticticas distributivas das integrativas, como se se
tratassem de comportamentos essencialmente distintos (Olekalns,
Smith, & Walsh, 1996; Putnam, 1990). Estudos realizados neste dmbito
sugerem que a troca de informagdes (Kemp & Smith, 1994; O’Connor,
1997) e as pergutas acerca dos interesses prioritdrios dos negociadores
(Tutzaver & Roloff, 1988) facilitam a construcio de acordos integra-
tivos. Os negociadores aumentam também as hipdteses de atingirem
acordos integrativos ac multiplicarem as ofertas sobre virios itens em
simultineo (Weingart, Bennett, & Brett, 1993), ao confiarem na outra
parte (De Dreu, Giebels, & Van de Vliert, 1998} ou 20 adoptarem uma
estratégia de resolugae de problema (Putnam & Wilson, 1989). A nego-
ciagao distributiva, por sua vez, caracteriza-se por ticticas de pressio
(Pruitt & Lewis, 1975) como as ameagas (De Dreu et al., 1998), a troca
de informagdes sobre as posicdes nos itens negociados um a um
(Weingart, Hyder, & Prietula, 1996), a argumentagio (Roloff, Tutzauer,
& Dailey, 1989) e a inflexibilidade (Koutsovoulou, 1998).

Todavia, duas restricbes importantes limitam a perspectiva sepa-
ratista em descrever a construgio dos acordos. Primeiro, esta perspec-
tiva assenta em modelos de interacgdo que nunca foram testados como
tal. Segundo, a0 conceber os processos integrativos e distributivos como
mutuamente incompativeis, os investigadores ndo procuraram explicar
como coexistern no seio de cada negociago e iludiram a sua organiza-
¢do sequencial. Estas € outras limitagdes levaram um nimero crescente
de autores a rejeitar a perspectiva separatista (Lax & Sebenius, 1986;
Olekalns et al., 1996; Putnam, 1990; 1994a).

Modelos da Interaccao Social

Muitas vezes, 0s modelos da negociacao incidem sobre comporta-
mentos individuais e ignoram as interacgdes entre eles. Por exemple, o
modelo dos interesses duais de Pruitt (1981, 1998) procura predizer as
estratégias de negociacio a partir do interesse que os negociadores
manifestam nos seus préprios ganhos e nos ganhos da outra parte.
0s modelos cognitives (e.g., Bazerman, 1998) procuram revelar os
enviesamentos cognitivos que interferem com a tomada de decistes
individualmente racionais (e no colectivamente racionais).




Mas os acordos resultam da interacio entre virias pessoas. Para
ser capaz de predizer a qualidade dos acordos, é preciso dispor de
modelos dos efeitos dos comportamentos individuais em interacgao.
0 mais simples destes modelos, que os investigadores raramente reco-
nhecem explicitamente, € aditivo, pois prediz que a natureza dos acor-
dos reflecte a soma das intencdes ou dos comportamentos individuais.
Por exemplo, afirmar que a soma dos lucros contidos num acordo serd
tanto mais baixa quanto mais as partes poderem imputar custos ao
adversdrio (Deutsch, 1973; Rubin & Brown, 1975) € uma predigdo tipi-
camente aditiva. No entanto, estudos mostram que a capacidade de
impingir custos pode dar origem a um efeito de dissvasio bilateral
propicio 4 construgio dos acordos (Lawler, Ford, & Blegen, 1988;
Louche, 1981), mostrande assim que outros moedelos actuam nos
processos de negociagao.

0 outro modelo mais invocado é sem divida ¢ dilema do pri-
sioneiro. Trata-se, na origem, de um jogo econémico, ou seja, de uma
matriz que especifica os ganhos ¢ as perdas de agentes econdmicos em
fungio das tacticas escolhidas por cada um deles (Rapoport, 1974; Von
Neumann & Morgenstern, 1944/1972). Enquanto modelo de interacgao,
o dilema deo prisioneiro prediz que duas partes que escolham a cooper-
ag¢ao privilegiam os interesses colectivos e aumentam a soma dos gan-
hos. Duas partes que escolham a competi¢io protegem os interesses par-
ticulares mas reduzem a soma dos ganhos. Por finy, face a uma parte que
opta pela cooperagiio, uma parte que opta pela compeligio consegue
ganhos altos mas a outra recebe muito pouco. Por conseguinte, 0 mode-
Yo aditivo e o dilema do prisioneiro levam a predigoes semelhantes, desde
que as partes adoptem estratégias idénticas: a cooperagio provoca acor-
dos integrativos e a competicio, acordos distributivos.

Estudo 1

0 Estudo 1 tinha por objectivo testar a pertinéncia do modelo adi-
tivo e do dilema do prisioneiro para predizer a natureza de acordos
negeciados, recorrendo a dois factores conhecidos por actuar sobre o0s
comportamentos de competicio e de cooperagio: as percepgdes de
interdependéncia ¢ as percepgoes de categorizagio social.

Interdependéncia de Objectivos

Diz-se que os grupes tém uma relagie de interdependéncia positi-
va quando hid uma correlagio positiva entre as taxas de realizacio dos
seus objectivos respectivos; ao contrdrie, 0s grupos t8m uma relagio de
interdependéncia negativa quando hd uma correlagio negativa entre as
taxas de realizagdo dos seus objectivos respectivos (Brewer, 2000,
Tjosvold, 1998). Numerosos estudos mostram que as percepgdes de

interdependéncia negativa aumentam a discriminagdo do exogrupo e
que as percepgdes de interdependéncia positiva a reduzent (Brewer &
Silver, 1978; Esses, Jackson, & Armstrong, 1998; Rabbie, Benoist,
Oosierbaan, & Visser, 1974; Ryen & Kahn, 1975; Vala, Garcia-Marques,
Gouveia-Pereira, & Lopes, 1998). Por conseguinte, a partir do modelo
aditivo ou do dilema do prisioneire, pode-se predizer que as percepgdes
de interdependéncia negativa levam a construgdo de acordos mais dis-
tributivos que as percepgbes de interdependéncia positiva.

Categorizagdo Social

0s individuos reagem frequentemente a uma situagio de calego-
rizagdo social simples através de uma estratégia competitiva de diferen-
clagdo categorial: favorecem os membros do seu grupo e discriminam
os membros do exogrupo (Correia, 1995; Diehl, 1990; Doise, 1976/
/1984). A categorizacdo cruzada refere-se a0 cruzamento de um
critério de categorizagio (e.g,, 0 Sex0: as raparigas vs. os rapazes) com
um segundo critério {e.g., a ¢or: os azuis vs. os vermelhos) de tal ma-
neira que cada individuo ¢ simultaneamente membro de uma categoria
do primeiro critério (e.g., o grupo dos vermelhos) e de uma categoria do
segundo critério {e.g., o grupo das raparigas; Deschamps & Doise,
1978). 0 cruzamento de categorias leva a uma redugdo da diferenciagio
categorial relativamente zos membros dos grupos mistos (Hewstone,
Islam, & Judd, 1993), isto é, os membros que partilham s6 uma cate-
goria comum. Outros tipos de resposta foram observados em estudos
sobre o cruzamento de categorias, mas o efeito de redugdo da diferen-
ciacde categorial € o mais consistente (Crisp & Hewstone, 2000; Migdal,
Hewstone, & Mullen, 1998).

Na negociagio, o primeiro critério de categorizagiio determina sim-
plesmente o lado que o negociador defende. Ao incluir um segundo
critério de categorizagio que refine ambas as partes numa categoria
comum, obtém-se uma figura de subcategorizagio. Uma vez que a
subcategorizagdo provoca uma redugdo das estratégias de discrimina-
¢io do exogrupo, pode-se predizer, 4 partir do modelo aditive ou do dile-
ma do prisioneira, que a subcategorizagdo dos negociadores leva a cons-
trugio de acordos mais integrativos do que o processo de categorizago
simples.!

Método
Estudantes formaram 64 diades, das quais 62 chegaram 1 um acor-
do, e desempenharam o papel de delegados de empresas (categoriza-

¢do siniples) ou de unidades de produgido que pertencem i mesma

U Admite-se que os COMPOrtunEntos 30 reciprocos.
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empresa {swbcategorizagdo). As partes negociavam a partilha de novos
segmentos de mercado na regiio em que estavam a trabalhar. Na
condigdo de interdependéncia positiva, as instrugdes salientavam que
uma parte ndo podia enfrentar a concorréncia sem a outra, e que o
desaparecimento de uma delas conduzia ao desaparecimento das duas.
Na condigdo de interdependéncia negativa, as instrucdes salientavam
que a regido era demasiado pequena para ambas as paries, e que a
sobrevivéncia de uma defas fevava ao desaparecimento da outra.

Antes de negociar, os participantes preencheram um questiondrio
curto, onde indicavam as suas percepcdes de categorizagio e de inter-
dependéncia. Estas medidas serviram para confirmar a eficicia das
manipulagbes (para mais pormenores, ver Hospital, 2000). De seguida,
05 participantes indicavam se tencionavam proteger os interesses da sua
parte e da outra parte em duas escalas distintas. As andlises foram reali-
zadas sobre as médias das diades nas escalas do questiondrio. A tarefa,
uma negociagao integrativa por troca de concessdes mutuamente bené-
ficas, permitia que se medisse a qualidade dos acordos através de pelos
menos dois indices: a eficiéncia de Pareto (Tripp & Sondak, 1992;
Weingart et al., 1996) e a soma dos lucros.

Resultados e Discussao

0 Quadro 1 mostra que ambas as manipulagdes afectaram as
intengdes compartamentais no sentido previsto. Para além de um efeito
significativo do alvo, F{(1,60) = 330.97,p < .001, uma interacgao entre
0 alvo e a categorizagdo, F(1,60) = 23.16, p < .001, e uma interacgio
entre o alvo e a interdependéncia, £(1,60) = 10.29, p < .002, indicam
que a categorizagao simples e a interdepend@ncia negativa provocaram
intengdes de discriminagic intergrupal mais elevadas que a subcatego-
rizagdo ou a interdependéncia positiva, respectivamente.

Quadro !
Intengdes Comportamentais Para com o Endogrupo e ¢ Exogrupo
em Fungio da Categorizagio e da Interdependéncia

[nterdependéncia positiva Interdependéncia negativa

Categorizagio Endogrupo  Exogrupo Endogrupoe Exogrupo
Simples
M 6.31 2.59 6.50 2.09
£T 0.57 0.71 0.52 0.99
Subcategorizagao
M 5.59 4.00 6.06 2.91
ET 0.99 111 0.68 1.50

Nota: 1 = 16 em todas as células.
# valores mais altes indicam uma intengio mais forte de defender os interesse do grupo alvo.

Segundo as hipéteses, os acordos seriam tanto mais integrativos
quanto mais baixa fosse a discriminacdo. O Quadro 2 revela que as
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médias de eficiéncia de Pareto e da soma dos lucros sio mais altas na
condicdo de categorizagdo simples do que na condigae de subcatego-
rizagio. Andlises de varidncia mostram que a diferenga entre os dois
grupos € significativa nas duas medidas dos acordes, F(1,58) = 4.24,
p = 044 para a eficiéncia de Pareto? e F(1,58) = 4.13, p = 047 para
a soma dos ganhos. Este resultado contradiz claramente a hipdtese uma
vez que a integratividade era mais alta nas condigdes em que havia mais
discriminagao intergrupal.

Quadro 2
Efeitos da Categorizacao e da Interdependéncia
Sobre a Integratividade dos Acordos

Interdependéncia positiva Interdependéncia negativa
Integratividade Categoricagio SubcategorizagioP Categorizagio Subcategorizagiob

simples? simples?
Eficiéncia
M 97 - 92 95 92
ET .09 .10 .07 09
Soma
M 489.00 454.36 470.00 444.06
£r 55.10 62.24 53.08 59.87

Nota:3n = 15; D n = 16; < médias ndo corrigidas.

0 resultado principal desta experiéncia refuta o modelo aditivo e o
dilema do prisioneiro enquanto medelos sincronicos da interacgio
entre as respostas individuais des negociadores na construgio de acor-
dos integrativos. A categorizagao simples ocasiona estratégias intergru-
pais de diferenciaco categorial nitidamente competitivas. 0 modelo
aditivo e o dilema do prisioneiro ambos prevéem que as respostas com-
petitivas interferem com a procura de ganhos colectivamente elevados.
Por este motivo, a subcategorizagio deveria provocar a construgio dos
acordos mais integrativos. No entanto, os acordos s2o mais integrativos
na condi¢do de categorizagio simples do que na condicao de subcate-
gorizagao.

E possivel interpretar este resultado em termos do modelo dos cli-
mas de negociagio de Stephensen (1984). Este autor afirma que os
precessos de negociagdo satisfatorios se caracterizam por elevadas
exigéncias tanto a0 nivel intergrupal como ao nivel interpessoal.
Exigéncias intergrupais demasiado baixas podem facilitar a criagdo de
uma relagio de conluio entre os negociadores, o que constitui uma
ameaca para os interesses dos constituintes. Por outro lado, o conflito
intergrupal, provocado por exigéncias intergrupais elevadas, pode levar
a ruptura das negociagdes, a nio ser que os negociadores mantenham
uma boa relagio através de exigéncias interpessoais suficientemente

1 0 testes foram realizados sobre o seno dos valores de eficiéncia de Pareto para corrigir a dis-
tribuigdo obliqua desta varidvel,




elevadas. Na experiéncia, os participantes eram todos colegas de turma.
Nestas condigoes, o nivel de conflito intergrupal é geralmente mais
baixo e as exigéncias interpessoais, mais altas do que nas negociagdes
em meio natural (Donohue, Diez, & Hamilton, 1984). Uma vez que o
nivel de exigéncias interpessoais ji estd assegurado, € logice que os acor-
dos integrativos tenham ocorrido na condigdo em que as manipulagdes
asseguram um conflite intergrupal maior, ou seja, na condicio de cate-
gorizagdo social simples.

Estudo 2
Padrées de Comunicacdo

Prosseguiu-se a exploragdo das interacgdes entre os negociadores
nos Estudos 2 e 3, adoptando desta vez uma perspectiva diacrénica, ou
seja, tendo em considerag@o processos sequencias de negociagio. O
Estudo 2 incidia sobre os padrées de comunicagdo, ou encadeamentos
de intervengdes contiguas que se repetem ao longo do processo de
comunicagdo (Brett, Shapiro, & Lytle, 1998; Putnam & Jones, 1982).
Neste caso, uma infervengdo tem o sentido especifico de um conjunto
de palavras proferidas por um locutor nio interrompide, entre o
momento em que o interlocuter deixou e retomou a palavra. Os
encadeamentos que associam duas intervengdes contiguas de alaque,
ou uma de atague e uma de defesa sio exemplos de padrdes de comu-
nicago. Distingue-se ainda os padrdes reciprocos, que se compdem de
duas intervengdes idénticas do ponto de vista funcional (e.g., integrati-
vo-integrativa), dos padroes comiplementares, que se compdem de
intervenges antagonistas do ponto de vista funcional (e.g., distributivo-
integrativo; Weingart, Thompson, Bazerman, & Carroll, 1990).

0 modelo aditivo da interacc@o social ndo prevé qualquer asso-
ciagdo entre a natureza dos acordos e os padrdes complementares, uma
vez que esles juntam comportamentos mutuamenie compensatorios
através da sua adigio. No eatanto, vdrios estudos indicam que os
padroes complementares 18m uma ac¢do benéfica na construgio dos
acordos (Brett et al., 1998; Donohue, 1981; Olekalns & Smith, 1997;
Putnam & Jones, 1982). Estes servem para romper as espirais de con-
flito, enquanto que os encadeamentos de ticticas distributivas 1ém
tendéncia a induzir ataques cada vez mais agressivos e lutas desespe-
radas para controlar o processo de comunicagio. Ao responder siste-
maticamente por movimentos de recuo perante ataque sucessivos, uma
parte pode transmitir a ideia de que ndo quer deixar-se arrastar numa
luta incontrolivel e mostra o caminho para a evitar. Tendo em consi-
deragdo o papel dos padroes complementares no processo de comuni-
cagio, prevé-se portanto uma associagio positiva entre estes e os acor-
dos integrativos.

A Negociacdo Assimétrica

Vérios estudos mostram que, nas negociacbes entre partes
assimétricas (e.g., de poder desigual), as partes escolhem ticticas de
negociagio em fungdo da sua posicao relativa. Este efeito foi observado
nas negociagbes entre patriies e empregados (Bednar & Curington,
1983; Donohue et al., 1984; Hinkle, Stiles, & Taylor, 1988), entre ven-
dedor e comprador (Alexander, Schul, & Babakus, 1991; Kamins,
Johnston, & Graham, 1998) ou entre a policia e sequestradores de
reféns (Donohue & Roberto, 1993, 1996; Rogan & Hammer, 1995).
Estes dados indicam que qualquer assimetria suficientemente marcada
entre as duas partes se traduz por um efeito do papel sobre a frequén-
cia de utilizagdo das diferentes técticas, efeito chamado especializacéo
de papel. Por exemplo, nas negociagdes em empresas tradicionais, 0s
sindicatos especializam-se frequentemente no ataque e a direcgiio na
defesa.

Putnam e Jones (1982) defendem que a especializagiio desempe-
nha uma fungio de adaptagio das partes is suas posigdes na nego-
ciagdo, uma vez que permite uma melhor adequagio entre os objectives
de cada uma das partes e os meios de que dispde para os alcangar. Neste
caso, ¢ de esperar uma correlagao positiva entre a especializa¢io de
papel e a integratividade dos acerdos. O dilema do prisieneiro, pelo con-
tririo, prevé uma menor integratividade devido 2 especializacio de
papel, pois esta significa que uma parte adopta uma estratégia compe-
titiva e a outra uma estratégia cooperativa. Nestas condigoes, o dilema
do prisioneiro prevé que a parte competitiva obtém lucros muito
maiores que 4 parte cooperativa, e que a soma dos lucros € inferior a
soma obtida pelas duas partes que optam pela cooperagio.

Mélodo

Os participantes, 64 estudantes, negociavam uma politica de trata-
mente de residuos domésticos. Em fungéo das suas opinides acerca
deste problema, ou representavam o construtor de uma incineradora,
ou 2 comunidade do local previsto para a construir. Os objectivos de
ambas as partes eram quantificados de modo a facilitar o clculo dos
ganhos da empresa (G,) e da comunidade (G.} no fim da negociagio.
0 indice de integratividade utilizado neste estudo, 1 = - |G, - G| / (G,
+ G,), variava entre 0 (acordos distributivos) e 1 (acordos integrativos)
de mode a ter simultaneamente em censideracio a soma dos ganhos e
a sua diferenga.3 Os negociadores dispunharn de 40 minutos no mési-
mo para chegarem 2 um acordo. Das 32 diades que participaram na
experiéncia, 21 alcangaram o acordo a tempo.

3 Este indice teria coloczdo um problema nos casos em que as partes obtinham ganhos per-

feitamente iguais, produzinde ssim um valor constante para o indice. No entanto, estes casos
nio se apresentaram.
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0s processos de comunicagao foram gravados, transcritos e dividi-
dos em unidades de pensamento. Uma unidade contém uma oragio
independente, ou uma oragdo principal mais uma subordinada, e
exprime uma ideia completa. Aplicou-se uma grelha de codificagiio para
distinguir a valéncia, positiva ou negativa, da contribuicio das unidades
para a interdependéncia de objectivos entre as partes. Para efeitos de
codificacio, uma unidade contribuia para a interdependéncia positiva
se facilitava a realizagio dos objectivos principais de ambas as partes ou
de uma parte sem, no entanto, prejudicar os interesses da outra parte.
Uma unidade contribuia a interdependéncia negativa se prejudicava a
realizagao dos objectivos principais de uma parte, ou de ambas.
Independentemente da valéncia da unidade, a grelha atribuia um plane
de negociagio a cada unidade. Os planos foram escolhidos de modo a
cobrir um conjunto relativamente exaustivo de dreas de negociaco: os
inleresses substantivos, a informagao, o procedimento e a relagio. A
grelha continha 4 Planos de negociagao x 2 Niveis de interdependéncia,
ou seja 8 categorias no total. A codificagio comegou apds verificagie da
taxa de acordo entre 0s juizes na aplicagio das categorias a0 texto.

Aplicou-se uma andlise das correspondéncias a0 quadro de con-
tingéncias obtido a partir de 5427 intervengdes em linhas e das 8 cate-
gorias da grelha em colunas. A primeira dimensao discriminava a valén-
cia das categorias: opunha as categorias de interdependéncia negativa is
categorias de interdependéncia positiva. As coordenadas das inter-
vengdes, das partes e das diades nesta dimensio serviram de indices de
interdependéncia. A diferenga intra-diade, entre o indice da comu-
nidade e o indice da empresa, serviu de indice de especializagio de
papel. O indice de interdependéncia mostrou que, nas trocas verbais, os
delegados da empresa contribuiam para a interdependéncia negativa,
M =-0.10, ET = 0.43, e os delegados da comunidade para a interde-
pendéncia positiva, M = 0.13, £T = (.50. A diferenga significativa entre
estas médias confirmou a existéncia de uma especializagio de papel,
F(31) = 2.24, p < 033,

As intervengoes com um indice de interdependéncia positivo ou
nulo eram consideradas positivas e as restantes eram consideradas
negativas. Em cada processo de comunicagio foram identificados cinco
tipos de fases (Holmes & Poole, £991; Holmes, 1992, 1996}: as fases
positivas, compostas de intervengbes positivas; as fases negativas,
compestas de intervengdes negativas; as fases complementares, em
que alternavam as intervengtes positivas produzidas por uma parte e
negativas produzidas por outra parte; e as fuses nulas, em que nenhu-
ma das outras fases se podiam identificar. O nimero de intervences
em cada tipo de fase, multiplicado por 100 e dividido por 170 (o nu-
mero médio de intervengdes numa transcrigio) produziu indices de
padrdes positivos, negativos, complementares e nulos.

Psicologia

Restltados e Discussio

Os processos de comunicagdo apresentavam variagoes elevadas em
termos de comprimento. O processos mais curto continha 18 inter-
vengdes ¢ o mais cemprido 373 intervengdes. No entanto, coeficientes
de correlagdo tau-b de Kendall revelaram que a duragdo das negociagbes
nilo variava significativamente corn o comprimento, t = .20, p < .113,
nem corn o total de fases, T = .18, p < .105.9 Porém, o totaf de fases
variava com o comprimento, T = .37, p < .008, sugerindo que algu-
mas negociagdes se caracterizavam por ter pracessos de comunicagio
muito mais longos, dindmicos e variados que outras. Logo, 4 andlise
incidiu sobre as negociagdes que produziram um acordo (a) no con-
junto e (b) separando as negociagdes com um nimero de intervengdes
superior e inferior 3 média, Relativamente ao conjunto, o Quadro 3
mostra que a especializagio de papel nio variava significativamente
com a natureza dos acordos, ao contririo do que estava previsto nas
hipéteses. Observou-se no entanto uma correlagio significativa entre os
padroes complementares ¢ 0s acordos integrativos.

Quadro 3
Correlagoes Tau-b de Kendall Entre a Integratividade
€ a Medidas do Processo

Processos
Medida do processo Longos e curtost Longosb Curlos®
Interdependéncia 04 .59 -24
Especializagio de papel .16 37" -03
Padrées positivos -07 40% -29
Padrées negativos -10 -5 -21
Padrdes complementares .28°* 40* 21

Nola: *n=210n =9 =2
Fp< 0. p < 05,

A observagio dos processos longos no Quadro 3 revela associagoes
mais forles entre o processo ¢ a natureza dos acordos. De acordo com a
l6gica da grelha de codificagdo, verifica-se uma correlago positiva entre
a interdependéncia e os acordos integrativos. Além do mais, duas
tendéncias de correlagio unem a natureza dos acordos 4 especializacio
de papel e a0s padrdes complementares, de acordo cont as hipoteses.
Nas negociagbes mais curtas, nao se verifica nenhuma associagio signi-
ficativa entre o processo e os acordos.

Globalmente, os processos sequenciais observados revelam uma
relagao positiva entre 0s encadeamentos de intervengdes funcionalmente
antagénicas, os padrdes complementares, e os acordos integrativos. Este
resultado contradiz o modelo aditivo da interacgiio, pois este modelo nio

* 0 sentido da associagio sendo ébvio, o teste de probabilidade @ unilateral. Todas as outras
probabilidades deste estudo tumbém sio unilaterais, dado que as hipdteses especificavam o
senlido das associagbes.




prevé qualquer associagdo entre os padrées complementares e 0s acor-
dos. Uma relagdo positiva entre os padroes complementares e os acordos
integrativos é compativel com o modelo simbidtico de Putnam (1990),
segundo o qual os comportamentos integrativos ¢ distributivos mantém
uma relagio complementar. A alterndncia rdpida entre os dois tipos de
comportammento impede os negociadores de ficarem fechados em ciclos
distributivos € de deixar as partes 2 mercé da exploragio abusiva dos
ganhos acumulados na sequéncia de uma longa fase integrativa.

Os resultados observados também péem em causa o dilema do pri-
sioneiro enquanto modelo da interacgo entre 0s negociadores. Segundo
este modelo, a adopgdo de comportamentos competitivos por uma parte
e de comportamentos cooperativos por outra proporciona ganhos muite
elevados 2 primeira e muito baixes & segunda. De acordo com esta logi-
ca, 1 especializagio de papel, que implica comportamentos de interde-
pendéncia negativa por parte da empresa e comportamentos de interde-
pendéncia pesitiva por parte da comunidade, devia proporcionar ganhos
muito desequilibrados, favorecendo muite a empresa. Entretanto, nio se
verifica uma correlagio negativa entre a especializagio de papel e o
indice de integratividade, enquanto que este indice foi construido de tal
maneira que diferencas entre os ganho de uma parte e da outra provo-
cavam valores de integratividade mais baixos.

Estudo 3

0 Estudo 3 incidia sobre o processo de desenvolvimento da nego-
ciagdo, isto é, as fases. A anilise das fases pressupde um desenvolvi-
mento a0 longo do qual os negociadores passam por momentos quali-
tativamente distintos (Gulliver, 1979; Holmes & Poole, 1991). Pede-se
definir uma fase por um periodo coerente que serve um conjunto de
funges no movimento que vai do inicio de uma disputa até i sua reso-
fugio (Holmes, 1992). A questio que nos interessa é, bem entendido,
qual z sequéncia de fases que leva aos acordos integrativos.

A ideia segundo a qual os negociadores devem passar por fases
qualitativamente distintas opde-se a0 modelo aditivo e ao dilema do pri-
sioneiro, pois estes modelos, por defeito, prevéem um desenvolvimento
uniforme do processo de comunicagio e associagoes lineares entre as
frequéncias de comportamentos e a natureza dos acordos. Ao mostrar
que cerlas estruturas sequenciais favorecem a construgio dos acordos
integrativos, mostra-se também que os modelos sincrénicos como o
modelo aditivo ou o dilema do prisioneiro ndo podem dar completa-
mente conta dos processos interactivos da negociagio. Alids, isto tam-
bém é vilido parz o modelo dos climas da negociagio {Stephenson,
1981, 1984), a0 qual recorremos para interpretar os dados do Estudo 1.
Recordemos que, segundo este modelo, a construgdo dos acordos inte-
grativos assenta no equilibrio entre os climas de relacienamento inter-
grupais e interpessoais na negociagao.

Esta ideia apresenta um parentesco dbvio com o modelo dus fases
de Douglas (1957), em que os negociadores desempenham dois papeis
a0 longo do processo: o de delegado, membro indiferenciado do grupe
de pertenga, e o de individuo #inico, com um estilo préprio e idiossin-
crasias. A construgiic dos acordos assenta na capacidade dos negocia-
dores em explorar estes dois papeis a0 longo de trés fases. Na primeira,
0s negociadores agem em nome do grupo de pertenca e empenham-se
numa luta intergrupal que se destina a estabelecer os limites da nego-
ciagdo, ou seja, o campo dentro do qual as possibilidades de acordo
serdo exploradas durante a fase seguinte. O cardcter intergrupal da
negociagio proporciona aos negociadores o clima ideal par usar todas
as artimanhas da confrontagio sem, no entanto, interferir com a quali-
dade das relagdes interpessoais  mesa de negociagdo. A seguir, 0s nego-
ciadores abandonam cada vez mais o papel de delegado para explorar
entre eles as possibilidades de acordo, sem comprometer os grupos de
pertenga que, durante esta segunda fase, ficam enterrados nas suas
posigdes. Os negociadores alternam, portanto, a relagdo de nivel inter-
grupal para defender os interesses dos grupos com a relagdo de nivel
interpessoal para obter a informagio necessdria  construgio dos acor-
dos. Numa terceira fase, os grupos acabam finalmente por se compro-
meler e por comegar o processo de convergéncia para o acordo.

0 modelo de Douglas (1957} contém, portanto, uima fase intergru-
pal ao principio da negociagdo, une fase intergrupal com passagens inter-
pessoais cada vez mais frequentes no meio e uma fase intergrupal no fim.
Nota-se que as duas primeiras fases s3o muito mais cumpridas que a
terceira, que apenas serve para concretizar as possibilidades de acordo
anteriormente descobertas. Morley e Stephenson (1977; Stephenson,
Kniveton, & Morley, 1977) testaram este modelo em negociagdes laborais.
Concluiram que a censtrugic de acordos mutuamente satisfatérios
comega por uma confrontagio intergrupat e acabam por um relaciona-
mente interpessoal. Contudo, esta conclusio assenta apenas em dois
€as0s, 0 que nao permite testar com rigor a associagZo entre o processo e
a natureza dos acordlos. Stephenson (1981, 1984) estendeu posterior-
mente as conclusdes 4 negociagio integrativa sem, no entanto, apresen-
tar novos dados para justificar este deslize conceptual. Por conseguinte,
um dos objectivos do Estudo 3 era testar a proposta de Stephenson: nas
negociagbes integrativas, os comportamentos intergrupais encontram-se
em maioria 40 principio e os comportamentos interpessoais no fim do
processo de comunicagao.

Aparentemente, a perspectiva das fases contradiz o medelo sim-
bidtico de Putnam {1990}, que prevé mudangas muito frequentes do
principio até ao fim da negociagdo. Este modela assenta numa definigio
da negociagie enquanto actividade essencialmente mista, em que os
negociadores tém simultaneamente interesse em negociar através de
tictica integrativas para satisfazer ambas as partes e alcangar o acordo,
e de tdcticas distributivas para conseguirem cada vez mais lucros.
Concretamente, isto manifesta-se por mudangas ripidas entre os
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momentos integrativos e os momentos distributives. O emprego abusi-
vo de um dos dois tipos de ticticas acaba por criar as condicGes para o
fracasso das mesmas. A alternincia ripida entre os momentos distri-
butives e integrativos favorece a construgzo dos acordos integrativos
porque responde &s necessidades mistas da negociagio.

Contanto que a competigdo intergrupal corresponda aos movimen-
tos distributivos e a cooperagdo interpessoal aos movimentos integra-
tivos, 0 modelo simbidtico prediz que as negociagdes integrativas se dis-
tinguem por passagens muito frequentes e rdpidas entre os momentos
intergrupais e interpessoais. A outra vertente desta hipdtese é que as
negociagoes distributivas se distinguem por menos mudangas ao longo
do processo e, portanto, per fases mais homogéneas.

Método

Aplicou-se uma nova grelha de cedificagfio as negociages descritas
no Estudo 2, de modo a determinar o clima de negociago através da
maneira como os negociadores categorizavam o referente principal de
cada unidade de pensamento. Foram criadas seis categorias, cruzando
o clima relacional com o alvo das referéncias. Em fungdo do clima, que
era intergrupal, interpessoal ou intragrupal, uma auto-referéncia
codificava o referente come sendo a sua parte, o proprio negociador ou
o grupo de negociaglo, e uma befero-referéncia codificava o referente
como sendo a outra parte, o outro negociador ou uma terceira parte.
Uma sétima categoria aplicava-se is referéncias que ndo cabiam nas
outras categorias. A codificagio iniciou apds verificacio das taxas de
acordo entre 0s juizes.

Atribuiu-se as intervengdes o c6digo infergrupal, interpessoal,
intragrupal ou neutro em funcic do cédigo mais frequente nas
unidades de peasamento que continham. O cédigo rzenfro s6 foi atribui-
do quando nenhum dos outros trés aparecia dentro da intervengio.
Criou-se uma matriz de distincias entre as 32 sequéncias de inter-
vengdes assim codificadas. Utilizou-se para isso o indice de distincia
de Levenshtein, que se baseia na quantidade minima de operagdes de
insergdo, substituicio e supressae para que se tornem identicas duas
sequéncias que estdo a ser comparadas (Holmes, 1996). Introduziu-se
amatriz numa andlise dos clusters (método Ward) para obter grupos de
negociagdes homogéneos em termeos da sua estrutura longitudinal.

As sequéncias foram também analisadas de modo a produzir, para
cada uma delas, indices de separacio e de preced@ncia dos quatro tipos
de intervengao. Para isso, calculeu-se, primeiro, o valor gama de
Goodman-Kruskal entre cada par de tipos de intervengio (llolmes,
1996). O valor gama de um parAe B éigual aP - Q/P + Q, em que P
€ ¢ nimero de intervengdes de tipo A que precedem intervengdes de
tipo B e Q o niimero de intervengdes de tipo B que precedem inter-
vengodes de tipo A na sequéncia analisada.

Psicologidg

0 indice de precedéncia de um tipo de intervengio é dado pela
média dos valores gama dos pares que rexinem este tipo de intervengio
e cada um dos outros tipos de intervengdo. A precedéncia indica a
posi¢io média das intervengdes deste tipo, e varia entre -1 e I (um valor
mais alto indica uma posigdo mais préxima do principio da negocia-
¢d0). 0 indice de separagdo de um tipo de intervengio é dado pela
média do valor absoluto dos valores gama dos pares formados com este
tipo de intervengfio. A separacdo varia entre 0 e 1, e é tanto mais eleva-
da quanto mais as intervengdes formam sequéncias homogéneas, sem
interrupgdes.

Resultados e Discussdo

A andlise dos clusters sobre a matriz das distincias entre as estru-
turas sequenciais das 32 negociagdes produziu dois grupos nitidamente
diferenciados, um de 8 € outro de 24 negociagoes. Uma anilise de
variancia da frequéncia relativa dos quatro tipos de intervengo, dos
indices de separagio e de precedéncia e do niimero total de interven-
¢oes confirmou que os clusters agruparam negociagdes com estruturas
parecidas, F(12,19) = 3.48,p = .008.

As hipdteses incidiam sobre o elo de ligagio entre a estrutura do
processo e a natureza dos acerdos. Por este motivo, 56 se consideraram as
negociagdes concluidas por um acordo nas analises subsequentes, fican-
do assim 6 negociagdes no Cluster 1 e 15 no Cluster 2, Uma primeira
andlise mostra que os acordos eram muito mais integrativos no Cluster 2,
M = .60, do que no Cluster 1, M = .25, £(19) = 2.25, p = 037. Esle
resultado indica que a andlise dos clusters revelou uma estrutura sequen-
cial distributiva e une estrutura sequencial integrativa. Testaram-se as
hipéteses através da comparagio entre as duas estruturas,

Quadro 4
Separagio e Precedéncia dos Tipos de Intervengio na Estrutura
Integrativa e Distributiva

Estrutura distributiva? Estrutura integrativab

Varidvel M ET M Er
Separagao®
Intervengdes intergrupais 28 06 16 08
Intervengdes Interpessoais .29 A5 14 08
Intervengdes intragrupais 23 13 14 08
Outras intervengoes 32 .16 A5 1

Precedénciad

Intervengdes intergrupais -02 .26 09 14
Intervengdes interpessoais 26 18 -02 A3
Intervengdes intragrupais -07 22 07 14
Outras intervengdes - A7 32 -06 Ry

Nota:n = 6, = 15, Cvalores mais alios indicam que as intervengdes se agrupam em sequén-
cias mais homogéneas. @ valores mais altos indicam que as intervengBes aparecem mais
cedo no processo.




De acordo com 2 primeira hipdtese, as negociagbes integrativas
caracterizam-se por uma transicio do clima intergrupal para um clima
interpessoal. Testou-se esta hipdtese através de uma andlise de variin-
cia dos indices de precedéncia com o tipo de intervengio em varidvel
repetida e estrutura em varidvel inter-diade. A anilise revelou diferengas
significativas entre os tipos de intervengio, F(3,57) = 3.85, p = .014,
e uma interac¢lo entre o tipo de intervengdo e a estrutura, £(3,57) =
= 4.06,p = .011. 0 Quadro 4 mostra que as trocas interpessoais domi-
navam o principio da estrutura distributiva, em que as intervengdes
intergrupais s6 apareciam em segunda posicdo, seguidas das inter-
vengoes intragrupais e das intervengoes neutras. Na estrutura integrati-
va, s intervencdes intergrupais apareciam em primeira posigao,
seguidas, por ordem, das intervengdes neutras, interpessoais e intra-
grupais. Portanto, 2 estrutura integrativa apresentou semelhangas com
a sequéncia prevista nas hipoteses, embora se observasse uma sequén-
cia um pouco mais complexa.

De acordo com a segunda hipétese, os acordos sao tanto mais inte-
grativos quanto mais os negociadores alternam os tipos de intervengo.
Uma andlise de varidncia nas medidas de separagio com o lipo de
intervengdo em varidvel repetida e a estrutura em varidvel inter-diade
revelou diferencas significativas entre as estruturas, £(1,19) = 14.64,
b < .001. 0 Quadro 4 apresenta indices de separagdo mais altos para
as estruturas distributivas do que para as estruturas integrativas, de
acordo com a hipétese.

Este estudo tinha por objectivo abservar o desenvelvimento do
clima intergrupal, interpessoal e intragrupal numa negociagio com
potencial integrativo. Uma andlise de clusters sobre as distincias entre
os processos de comunicagio criou dois protétipos de estrutura sequen-
cial: uma estrutura ligada aos acordos integratives e uma estrutura liga-
da aos acordos distributivos. A estrutura integrativa comega por inter-
vengdes intergrupais e acaba com intervengdes intragrupais, embora os
contornos das fases ndo sejam muito nitidos nestes negociagdes. Na
estrutura distributiva, as intervencdes intergrupais sé aparecem em
segunda posi¢do, depois das intervengdes interpessoais, e as fases apre-
sentam contornos mais nitidos.

A observagdo das diferencas entre as duas esiruturas apoia em
parte o modelo das fases de Douglas (1957) aplicade  negociagdo inte-
grativa por Stephenson (1984), embora se verifique que outros niveis
relacionais para além do intergrupal e do interpessoal poderiam ser
incluidos no modelo. Nomeadamente, a negeciagiio integrativa acaba
por uma fase dominada por um clima intragrupal, sugerindo que,
naquele momento, os negociadores trabalham juntos sobre os por-
menores do acordo. A fase intergrupal fica muito afastada, e os negocia-
dores ndo reproduzem o conflito caracteristico deste <lima, ao contrério
do que Douglas previa. E de notar que as observagdes do Estudo 3, em-
bara sejam baseadas em simulagdes de laboratdrio, reproduzem obser-
vagdes sobre negociacdes em meio natural, onde um grupo de negocia-

dores emerge nos processos julgados satisfatdrios pelos préprios dele-
gados (Friedman & Gal, 1990; Putnam, 1994b). A maior diferenga enire
os dados do Estude 3 e o modelo de Douglas incide sobre o facte de as
fases terem contornos menos nitidos, sobretudo nos processos integra-
tivos. Embora um desenvolvimento do clima intergrupal para o clima
intragrupal seja visivel, os negociadores intercalam frequentemente
intervengdes de todas as dimensdes relacionais, a qualquer momento
do processo. A passagem de uma fase para a outra ndo € brusca mas
progressiva.

" £ esta organizagio aparentemente desordenada que dd algum
apoio 20 modelo simbidtico de Putnam (1990). Segundo este modelo, o
distributive € o integrativo encontram- se intimamente ligados. As
sequéncias homogéneas muito compridas levam ao fracasso devido as
finalidades mistas da negociagdo. As sequéncias distributivas levam ao
impasse, e as sequéncias integrativas, ao criar valor, aumentam o inter-
esse dos negociadores em explorar o outro para se apropriar 0S novos
recursos (Lax & Sebenius, 19806). Alternar entre os dois permite evitar
os perigos de cada modalidade de negociacio. Aparentemente, este
raciocinio também se aplica as alterndncias entre o clima intergrupal,
interpessoal, intragrupal e neuiro.

Isto ndo significa que climas dominantes nio marcam etapas quali-
tativamente distintas ao longo do processo. A presenga simultinea da
alternincia entre os climas e uma evolugiio geral dos climas indica que
a modelo das fases e 0 modelo simbidtico nfio sio mutuamente exclu-
sivos; apenas funcionam a escalas diferentes.

Discussio geral

Comegamos com uma interrogagio acerca dos processos de inte-
raccio na construgao dos acordes integrativos: qual é a validade do
modelo aditivo e do dilema do prisioneiro na predigao do resultado de
uma interacgdo entre negociadores? Trés estidos produziram dados
relevantes para esta questdo, sendo todos eles contraditdrios com os
dois modelos.

Primeiro, o Estudo 1 mostra que condicdes que favorecem o con-
flito intergrupal favorecem também os acordes integrativos. Negocia-
dores divididos por uma categoriza¢io simples manifestam intengdes
de discriminar o exogrupo mais forte que negociadores membros de
categorias incluidas num conjunto supra-erdenado. Normalmente, os
comportamentos de discriminagdo s3c considerados como manifes-
tagdes de conflito (Azzi & Klein, 1998). Os acordos integrativos, pelo
contririo, concretizam a resolugio do conflilo de interesses. Segundo o
modelo aditivo ou o dilema do prisioneiro, 0s comportamentos de dis-
criminagiio devidos a categorizagio simples deveriam intensificar o con-
flito e resultar na construgio de acordos distributivos, ao contririo do
que aconteceu.

A interaccdo social...

Revista de Humanidades e Tecnologias

189

A interacgdo socta! na construgdo...



196

Revista de Humanidades e Tecnologias

Dossler

Em segundo lugar, os acordos integrativos sdo ligados a produgio
de padrdes de comunicagio complementares. Os padrées de comuni-
cagdo 5o pares de intervengdes contiguas que se repetem ao longo do
processo de comunicagdo. Os padrées complementares observados no
Estudo 2 incluem uma intervengio de interdependéncia positiva e uma
intervencio de interdependéncia negativa. As intervengbes positivas
contribuem para a realizagzo dos objectivos de ambas as partes e as
intervencoes negativas para a realizagio dos objectivos de uma parte s9.
Segundo a logica aditiva, estas duas contribuigdes antagdnicas deveriam
anular-se ¢, por isso, os padrées nao deveriam ter quakjuer ligagio com
a natureza dos acordos. No entanto, hd uma correlagio positiva entre
estas varidveis, mostrande que os processos de interacgio ndo se limi-
tam a somar os movimentos de convergéncia e divergéncia dos inte-
resses. Antes disso, os processos observados correspondem a asso-
ciagbes mais complexas entre 05 movimentos de convergéncia e de
divergéncia, melhor descritos pelo modelo simbidtico de Putnam
(1990).

Em terceiro lugar, de acordo com o dilema do prisioneiro, a espe-
cializagao de papel que se observe no Estudo 2 deveria produzir ganhos
maiores para a parte especializada na interdependéncia negativa e gan-
hos muito reduzidos para a parte especializada na interdependéncia
positiva. Antes pelo contrdrio, a especializagio de papel apresenta uma
associacdo marginalmente significativa com o indice de integratividade
nas negociagdes longas. Isto implica que os ganhos ficam tanto mais
equilibrados quanto mais as partes se especializam, de acordo com 2
perspectiva funcionalista de Putnam e Jones (1982).

Finalmente, hd uma associac®o entre a estrutura longitudinal do
processo de comunicacdo e a natureza dos acordos. Durante a negocia-
¢do, os negociadores atravessam juntamente uma série de fases que for-
mam o movimento, 2 mudanga pela qual uma situagio de desacordo se
transforma numa de acordo. No Estudo 3, o discurso dos negociadores
foi codificado em fungiio do clima refacional — intergrupal, interpessoal,
intragrupal ou neutro — que construiam verbalmente em cada inter-
vengdo. A seguir, dividiu-se as negociagGes em dois clusters para agru-
par as negociagoes que apresentavam uma estrutura longitudinal mais
parecida. O estudo mostra que a integratividade dos acordos varia bas-
tante entre os clusters. A associacio entre a estrutera longitudinaf e a
natureza dos acordos ndo é previsivel 4 partir do modelo aditivo nem
do dilema do prisioneiro, mas apoia em parte 0 modelo das fases de
Douglas {1957) aplicado 4 negociagio integrativa por Stephenson
(1984).

Estes resultados implicam que os investigadores devem ter con-
sciéncia dos modelos da interacgae que invocam e devem pd-los em
questao. A auséncia de reflexio neste dominio ndo significa que ndo
exista um modelo de interacgio disponivel. Antes pelo contririo, qual-
quer predi¢ao da natureza dos acordes em fungdo do comportamento
individual dos negociadores assenta numa ideia a priori acerca dos
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efeitos dos comportamentos em interac¢io. Os modelos mais correntes
sdo neste momento o dilema do prisioneiro € o modelo aditivo. Estes
estdo tao enraizados na investigagio sobre a resoluciio de conflito que ji
ndo € necessdrio torni-los explicitos, e dispensam praticamente a apre-
sentagio de qualquer teoria das interaccdes. Os resultados dos trés estu-
dos nio significam que o dilema do prisioneiro e ¢ modelo aditivo nio
tém qualquer validade de predi¢io. No entanto, indicam claramente
que outros modelos da interacgdes social descrevem melhor certos
processos de negociacdo, e que falta uma teoria que distinga as
condigoes de aplicagdo de cada um deles.
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