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Resumo Os desvios da racionalidade cometidos sistematicamente pelos
negociadores tém sido atribuidos a limitagSes do processamento de informagéo

e a utiliza¢do de informagdo incompleta na tomada de decisdo em situagbes

de negociagdo. Contudo, a literatura sobre a cognigao social descreve interferéncias
das necessidades pessoais na racionalidade das decisdes, envolvendo ilusdes
cognitivas motivadas. A hipdtese explorada neste trabalho é a de que
anecessidade de preservar a auto-percepgéo positiva da eficicia negocial pode
conduzir os negociadores para uma orientacio distributiva, menosprezando

o potencial integrativo das negocia¢des. Um grupo de negociadores profissionais
(n=106) participou neste estudo. Os resultados mostram que os sujeitos com
elevada auto-eficdcia concebem a tarefa de negociagdo proposta de forma mais
distributiva, enquanto que os sujeitos com menor auto-eficicia tendem a encara-la
de modo integrativo. Este efeito parece ser moderado pelo nivel actual

de auto-estima. Estes resultados sdo discutidos no contexto das rela¢des entre

a motivagdo e a cognicdo e da critica do modelo do percepcionador social
enquanto gvarento cognitivo.

Palavras-chave Negociagdo; ilusdes cognitivas; auto-eficicia; auto-estima;
tomada de deciséo.

Na ultima década, um crescente conjunto de estudos tem vindo a mostrar como a per-
sisténcia de enviesamentos de julgamento na negociagéo constitui um factor respon-
savel pela dificuldade dos negociadores em alcancarem solugGes integrativas, quer
em disputas e conflitos sociais, quer na negociagéo profissional. Assim, por exemplo,
as partes percebem frequentemente os seus interesses como sendo mais incompativeis
do que realmente sao (Thompson & Hastie, 1990), subestimam a vontade de coopera-
¢do (Thompson & Hrebec, 1996) e possuem expectativas iniciais negativas quanto a
possibilidade de obtengéo de ganhos conjuntos (fixed pie assumption) assumindo a (1)
inevitabilidade de uma solugéo distributiva (Bazerman & Carrol, 1987).

A explicagdo destes enviesamentos tem-se centrado em factores cognitivos,
sendo frequentemente referidas as limita¢6es da capacidade de processamento de
informag&o como justificagéo destes desvios da racionalidade.

A literatura sobre o julgamento na tomada de decisdo foca essencialmente
dois problemas: como as pessoas se afastam da decisdo optimizada e porque
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ocorrem tais desvios. O ponto de referéncia comparativo destas abordagens con-
siste num modelo técito da tomada de deciséo que supde o acesso e processamento
de informag@o completa e precisa. Os desvios em relacéo as decisdes 6ptimas resul-
tariam, assim, da utilizacdo de informacdo incompleta e de heuristicas
simplificadoras.

Mais raramente abordada é a questdo das consequéncias pessoais das deci-
sOes racionalmente deficientes, nomeadamente no que respeita as dimensdes emo-
cionais e motivacionais. Ainda que de forma implicita, na maioria das concepg¢des
dominantes na pesquisa sobre a tomada de decisao, incluindo a teoria do compor-
tamento de decisdo, encontra-se subjacente a assungio racionalista de que uma
compreenséo rigorosa do mundo constitui condi¢do de adaptacdo individual. As
ilusGes e crencas néo racionais' seriam fonte de insatisfagéo e de comportamentos
inadaptados, ao passo que a precisdo dos produtos cognitivos incrementaria a
adaptabilidade e a satisfagdo dos individuos.

Com poucas excepgoes (e. g., Carnevale & Isen, 1986, Kramer et al., 1993), me-
nor atengdo tem sido dedicada a interven¢do dos factores emocionais e motivacio-
nais nos processos de julgamento social e de tomada de decisdo na negociagéo.

Em contraste, nas literaturas popular e prescritiva da negociagéo faz-se apelo
a factores afectivos e motivacionais enquanto suportes da competéncia negocial.
Por exemplo, explora-se com insisténcia a suposta relagdo causal entre o optimismo
eaautoconfianga dos negociadores e os resultados positivos obtidos na negociagao.

Aliteratura sobre a cognigéo social (e. g., Taylor & Brown, 1988) descreve e es-
tuda vérias ilusbes cognitivas que, a0 mesmo tempo que impelem a tomada de deci-
sOes néo racionais, parecem favorecer necessidades pessoais de auto-protecgdo e de
auto-enaltecimento, tais como, por exemplo, o incremento da auto-estima ou o favore-
cimento da auto-apresentagao. Nesse sentido, auto-percep¢Ges positivas, ainda que
desviadas da racionalidade, poderiam ter um papel adaptativo para o sujeito.

Sabe-se também que os individuos tendem a julgar-se capazes de controlar
acontecimentos que, na verdade, sdo aleatérios, como acidentes de viagdo (Robert-
son, 1977), ocorréncias quotidianas (Crocker, 1982) ou os lances no jogo de dados
(Langer & Roth, 1975). Nalguns destes casos, tais ilusdes podem, simultaneamen-
te, favorecer sentimentos de seguranca pessoal quando na realidade potenciam
ameagas a seguranga em concreto. Se tomarmos como exemplo a ilusio de controlo
sobre a possibilidade de ser vitima de um acidente de automével, verifica-se que
se, por um lado, ela pode desencadear decisdes néo racionais (ndo utilizar o cinto
de seguranga, por exemplo) que péem realmente o sujeito em perigo, por outro, po-
dem ser consideradas como suporte para a necessidade de reduzir a incerteza e o
sentimento de inseguranga pessoal provocado pelo reconhecimento da
vulnerabilidade. :

Em suma, na literatura sobre enviesamentos de julgamento na negociago as
explicagbes predominantes baseiam-se no que Krebs e Denton (1997) denominam
processos “frios” por oposigdo a processos “quentes”. Os primeiros remetem para
limitagGes das estruturas de processamento de informagéo, enquanto os tltimos
pressupdem a interferéncia dos interesses e das necessidades pessoais no modo
como os individuos tratam a informacéo.
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Para Tyler e Hastie (1991), estas “ilusGes cognitivas baseadas na necessidade”
distinguir-se-iam dos enviesamentos cognitivos por serem motivadas pelas metas
e necessidades pessoais, ou seja, pela “presenca de objectivos, adicionados ao, ou
em lugar do, desejo de conhecer o mundo” (p. 72). Embora sejam concepgdes subs-
tancialmente coincidentes, as ilusdes baseadas na necessidade poderiam ser distin-
tas dos enviesamentos cognitivos, strictu senso, em trés aspectos.

—  Assimetria: a deformagédo no julgamento ocorre sempre no sentido da protec-
¢do da auto-percep¢éo, enquanto os enviesamentos cognitivos sdo “simétri-
cos”, isto é, tendem a sobrestimar ou a subestimar informacdo precisa,
independentemente da relevancia real desta para o sujeito.

—  Desvios da solugdo éptima: enquanto nos enviesamentos cognitivos estes desvi-
os derivam da complexidade ou da incerteza da tarefa, nas ilusdes baseadas
na necessidade os mesmos devem-se a caracteristicas da tarefa que se reve-
lam pessoalmente ameagadoras.

—  Aprendizagem: ao passo que nos enviesamentos cognitivos o feed back sobre a
inadequagdo do processamento de informagdo no passado favorece a preci-
sdo de futuras decisdes, nas ilusées motivadas por necessidades verifica-se a
tendéncia para ignorar informacéo sobre decisdes inadequadas no passado:
por exemplo, o reconhecimento do “erro” pode ameagar a ilusdo de superio-
ridade (na responsabilidade pelo sucesso, na posse de capacidades positivas,
etc.).

Para o objecto que nos ocupa neste estudo, a distin¢do que detalhdmos permite pre-
dizer que a crenga em elevada competéncia pessoal na negociagdo pode impedir a
obtencdo de solugdes integrativas dada a necessidade de preservar a ilusdo de
superioridade.

Por outro lado, no dominio emocional, se o afecto positivo parece facilitar a
orientacdo integrativa na negociacdo (Carnevale & Isen, 1986), pela facilitacdo da
relacdo pessoal entre as partes, também tende a promover uma expectativa exacer-
bada do desempenho: “ se os negociadores mantém, de forma irrealista, crengas
optimistas acerca das suas capacidades e dos resultados a obter, podem evitar a
aceitagdo de acordos que eles percepcionam como estando abaixo das suas aspira-
¢oes” (Kramer et al., 1993, p. 125).

Revendo a literatura sobre o auto-enaltecimento, Fiske e Taylor (1991) fazem
notar que os individuos com menor auto-estima ou moderadamente deprimidos,
quando comparados com sujeitos com elevada auto-estima, processam a informa-
cao relevante sobre si préprios de uma forma menos enviesada e mais coincidente
com a percepg¢do de observadores independentes.

Constituindo a auto-estima e a auto-eficacia dimensdes diferentes e indepen-
dentes, poderao, todavia, interagir na manutengao de ilusdes positivas sobre o de-
sempenho negocial.

Como acentua Bandura (1997), “nédo existem relacdes fixas entre as crengas
sobre as capacidades de um individuo e o facto de ele gostar ou ndo de si préprio”
(p- 11). Contudo, a auto-avalia¢do de competéncia pessoal em dominios relevantes
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para o individuo constitui uma fonte ébvia de manutengdo ou de incremento da
auto-estima. Assim, por exemplo, um individuo com baixa auto-estima, mas com
elevada auto-eficicia num dado dominio, pode servir-se dessa percepgao para res-
tabelecer um sentimento de valia pessoal. Ao invés, um défice (ocasional ou néo)
de auto-estima pode ampliar os efeitos da percepcédo de baixa auto-eficécia.

Note-se que neste estudo procuramos analisar o modo como os individuos
concebem a negociagdo e ndo como se comportam em negociagdo. O objecto de
anélise é, pois, a representagio do processo negocial e particularmente as expectati-
vas de desempenho préprio e alheio.

Especificamente, procuramos avaliar a influéncia da auto-estima e da
auto-eficdcia negocial na concepgéo da orientagdo social sobre a negociacdo. Por
esta tiltima, entendemos a dicotomia cléssica integracdo-distribuicéo.

Pretendemos analisar este efeito quer na concepgdo do desempenho préprio,
quer na concepgao do desempenho da outra parte. Neste tiltimo caso, interessa-nos
verificar como os sujeitos representam os resultados préprios, os da outra parte ne-
gocial e a relagdo entre ambos.

Hipéteses

Tendo em conta o que foi referido anteriormente, esperamos que a orientagéo soci-
al na negociagdo seja afectada pela percepcao de eficécia.

Especificamente, espera-se que a um nivel elevado de auto-eficdcia corres-
ponda uma orientagédo social distributiva na negociagao. Complementarmente, es-
pera-se que o nivel de auto-estima actue como varidvel mediadora deste efeito.

Método

Sujeitos

Participaram neste estudo 106 sujeitos cujas fung¢des profissionais exigem o envol-
vimento frequente em negociacdes (técnicos e gestores comerciais, responsaveis de
compras, chefes de projecto) e cuja experiéncianegocial varia entre trés a 15 anos.

Procedimentos, tarefa e materiais
Como condigdo prévia, foi obtida uma medida de auto-eficacia negocial através de

uma escala (EAN) construida para o efeito. A auto-estima, enquanto estado, foi ava-
liada utilizando uma versdo revista da Escala de Inadequag&o Janis-Field. Os
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sujeitos foram, posteriormente, confrontados com um caso de negocia¢do adapta-
do de Thompson (1990). Trata-se de uma negociagéo de recrutamento envolvendo
um empregador e um candidato a um posto de trabalho, sendo o quadro negocial
constituido por cinco assuntos (saldrio anual, percentagem de cobertura das des-
pesas médias, niimero de dias de férias, prémio sobre lucros e data de entrada em
fungdes), existindo cinco propostas alternativas para cada um deles. A cada uma
destas propostas corresponde um ntmero de pontos indicativo das preferéncias (e,
indirectamente, dos ganhos possiveis) de cada parte negocial. Trés dessas propos-
tas, em trés assuntos diferentes, sdo inteiramente compativeis, sendo todas as res-
tantes distributivas, mas possibilitando trocas equitativas.

Ao contrario das simulagdes classicamente utilizadas em pesquisa nesta drea, na
nossa versao do caso (que designdmos por Imagine uma negociagio) os sujeitos tém co-
nhecimento do quadro negocial e das preferéncias da outra parte, tendo-lhes sido soli-
citado que, assumindo o papel do empregador, imaginassem os primeiros dois lances
danegociagdo (proposta e contraproposta do candidato) e os termos do acordo final.

Varidveis independentes
Auto-eficicia negocial

A primeira das varidveis independentes, a percepcéo de auto-eficicia na negocia-
¢do, corresponde a pontuagao total e parcial obtidanas respostas a Escala AEN que
se descreve em seguida.

Aauto-eficdcia na negociacao foi medida através de uma escala de 11 itens se-
leccionados com base numa estudo prévio em que uma listagem exaustiva de con-
dicdes de eficacia na negociagdo baseada na literatura prescritiva foi discutida por
grupos de negociadores profissionais, num total de 34 sujeitos. Foram seguidas as
indica¢des de Bandura (1995, 1997) para a construgdo de instrumentos de medida
da auto-eficécia que apontam para a utilizagdo combinada da anéalise conceptual e
do conhecimento de especialistas da 4rea de actividade sobre a qual recai a medida
de auto-eficacia.

Na escala original, cinco itens diziam respeito as competéncias de planea-
mento e preparagao da negociagdo, enquanto os restantes incidiam no processo de
condugdo da negociagao.

Em todos os itens, os sujeitos indicaram em que medida se julgavam eficazes
para atingir desempenhos especificos, utilizando uma escala de dez pontos.

Ap6s andlise das correlagdes item-teste das respostas obtidas aos 12 itens da
escala original, foi decidido eliminar um dos itens por apresentar uma fraca corre-
lagdo item-teste. As correla¢des item-teste da escala definitiva situam-se entre 0,25
e 0,46 (p<0,001), sendo o alfa de Cronbach de 0,70.

Procedeu-se a uma andlise factorial de componentes principais, com rotagdo
Varimax, tendo sido extraidos dois factores que explicam 40,9% da variancia.

Ofactor 1 é fundamentalmente definido por cincoitens da escala e correspon-
de a percepgdo de eficacia no planeamento da negociagdo. A consisténcia interna (alfa
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de Cronbach) dos cinco indicadores é de 0,74. O factor 2 corresponde principal-
mente aos seis itens relativos a percepgéo de auto-eficacia na condugdo danegociagio,
sendo a consisténcia interna de 0,62.

Deste modo, foi possivel obter instrumentos de medida para duas areas da efi-
c4cia negocial cuja autonomia, amplamente reconhecida nas abordagens prescriti-
vas, tem sido acentuada na literatura empirica sobre negociagéo (Thompson, 1998).

Nivel de auto-estima

Foi utilizada a versio revista da Escala de Inadequag&o Janis-Field desenvolvida e
validada por Heatherton e Polivy (1991) composta por 20 itens destinados a avaliar
a auto-estima enquanto estado, ou seja, a auto-percepgéo momentanea da valia pes-
soal. Neste estudo, foi utilizada uma escala de sete pontos em vez da original de
cinco pontos. A consisténcia interna (alfa de Cronbach € de 0,72).

Varidvel dependente

Aorientagdo social (integrativa versus distributiva) foi operacionalizada através de
trés indicadores.

—  Nitvel de aspiragdo: o valor, em pontos, da proposta inicial.

—  Ganbhorelativo: a diferenga entre os valores do acordo, para as duas partes. Este
indicador possui uma amplitude que vai de um méximo de 1020 pontos
(acordo totalmente distributivo favorével ao sujeito) a—1020 pontos (acordo
totalmente distributivo desfavoravel ao sujeito).

—  Nivel de concessdes: a diferenga entre valor da primeira oferta e o do acordo.

Resultados

Constata-se, em primeiro lugar, que a maioria dos sujeitos (84%) antecipou acordos
favoréaveis ou de soma nula.

Para a analise exploratéria das respostas & tarefa de negociagao (percepgao do
desempenho préprio e do desempenho da outra parte), consideramos, em primei-
ro lugar, as diferencas entre os valores das propostas e contrapropostas em cada
lance da negociagdo em fungéo da auto-eficicia negocial, elevada ou baixa (figura
1), e da auto-estima, elevada ou baixa (figura 2). A constitui¢do dos grupos foi efec-
tuada por corte a partir da mediana.

Verifica-se que, em ambos os grupos e em todos os lances, os sujeitos atribu-
em maiores ganhos a si préprios do que a outra parte. Contudo, apenas nos indivi-
duos com auto-eficicia elevada existe diferenca significativa entre os dois valores
do acordo final.
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Figura 1 Efeito da auto-eficacia sobre diferengas entre o valor das propostas e contrapropostas em cada
lance negocial

Nota: (*) p<0,008.

140 , : '
B()

g 120 .
5 .
8 .
) 100
I3
S 80 | i
T g o
N
88 60}
> E g
O +=
o6 E 401 .
£ Z
3 20 ]
89 .”
g ol ]
2
a _ A . .

20 1.2 Lance 2.2 Lance Acordo

@ Baixa auto-eficacia B Elevada auto-eficacia

Figura 2 Efeito da auto-estima sobre diferengas entre o valor das propostas e contrapropostas em cada
lance negocial

Nota: (*) p<0,001.

Destaque-se a existéncia, nos sujeitos com elevada auto-eficicia, de um pa-
drédo estdvel de percepgédo do desenrolar danegociagéo: as diferengas entre os valo-
res das propostas e das contrapropostas aumentam progressivamente atingindo o
méximo no acordo final.
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O mesmo procedimento para a auto-estima gerou uma configuracdo idéntica
de resultados, ou seja, 0s sujeitos com elevada auto-estima propdem um acordo fi-
nal com ganhos préprios significativamente mais altos.

Com vista a analisar a interacgéo entre as variaveis que integram o nosso cor-
po de hipéteses efectudmos uma Anova Com o seguinte design: auto-estima (2) x
auto-eficcia no planeamento (2) x auto-eficdcia na condugédo da negociacéo (2),
sendo a varidvel dependente a orientagdo social. Dado que esta variével foi acedida
por vérias medidas, efectudmos a anélise considerando, sucessivamente, o nivel de
aspiragdo (valor do lance inicial), o ganho relativo (diferenca entre os valores do acor-
do para as duas partes) e o nivel de concesses (diferenga entre o valor da proposta
inicial e o do acordo final).

Nivel de aspiragdo e ganho relativo

Nenhuma das varidveis independentes, por si s6, parece afectar o valor do lance
inicial.

No que respeita ao ganho relativo, detectou-se um efeito de interacgéo signi-
ficativo, F(1,98)=4, 46; p<0, 03, entre a auto-eficacia no planeamento e a auto-estima
na diferenca entre os beneficios de cada uma das partes no acordo final. Assim,
constata-se que os acordos mais equitativos sdo propostos por individuos com bai-
xa auto-eficdcia no planeamento e baixo nivel de auto-estima (M=38,2). Os acordos
mais desnivelados (M=179,3) correspondem a combinagédo de pontuacédo elevada
na auto-eficdcia no planeamento com pontuacédo baixa na auto-estima. Aparentemen-
te, nos individuos em estado debaixa auto-estima, a auto-eficacia na preparac¢do da
negociagdo favorece uma orientagéo social competitiva.

Nivel de concessoes

No que respeita a este indicador, os resultados obtidos mostram um efeito signifi-
cativo, F(1,98)=4,65, p<0,03, da auto-eficicia no planeamento sobre o nivel de conces-
sdes. Os sujeitos com elevada efic4cia fazem, portanto, menos cedéncias (M=77,5,
DP=113,2) do que o grupo com baixa auto-eficdcia (M=388, 2, DP=116,1). Verifi-
cam-se igualmente efeitos significativos, F(1,98)=4, 2; p<0, 04, das duas medidas de
auto-eficicia (planeamento e condugéo), evidenciando que as concessdes sdo ma-
ximas em individuos com baixos scores em ambas as sub-escalas e minimas naque-
les que se percebem, simultaneamente, como eficazes no planeamento e menos
eficazes no desenrolar da negociagéo.

Finalmente, ao efectuarmos o mesmo tipo de analise ao efeito de interacgéo
da auto-estima e da auto-eficacia no planeamento, detectamos que o mesmo é sig-
nificativo, F(1,98)=5, 22; p<0,02). Os sujeitos com baixa auto-estima apresentam o
nivel de concessdes mais elevado (M=307,5) quando, simultaneamente, possuem
baixa auto-eficicia e apresentam o menor nivel de concessdes (M=142,7) quando
associada a elevada auto-eficécia.
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Este resultado especifico evidencia a possivel natureza da interacgdo da
auto-eficacia com a auto-estima na orientagéo social na negociagdo prevista nas
nossas hipéteses, ou seja, um efeito de ampliacdo da influéncia da auto-eficicia.
Assim, os sujeitos com baixa auto-estima e elevada auto-eficacia apresentam um
orientacdo fortemente distributiva, evidenciada num nivel minimo de concessdes.
Pelo contrério, nos sujeitos com baixa auto-eficdcia e com auto-estima deficitaria o
nivel de concessdes é méaximo, potenciando uma orientagdo social integrativa.

Discussao

A primeira constatagéo do presente estudo é a da existéncia, na maioria dos sujei-
tos, de excesso de confianga generalizado na antecipagao dos resultados do seu de-
sempenho negocial. Este resultado confirma as repetidas referéncias a este
fenémeno (overconfidence) na literatura sobre tomada de decisdo nanegociagéo (Ba-
zerman & Neale, 1986, 1992).

O conjunto dos resultados parece vir em apoio das nossas hipéteses no que
respeita a relagdo entre a auto-eficécia e a orientacio social. Aparentemente, o facto
de se perceberem como eficazes fomenta, nos sujeitos deste estudo, uma orientacao
distributiva, o que sugere que um resultado negocial competitivo Ihes serve como
principal indicador confirmatério de eficacia. O facto de se tratar de profissionais,
em que a competéncia negocial é crucial para a auto-percepcao global do desempe-
nho profissional, podera constituir um factor adicional na explicagdo da exacerba-
cdo da percepgao da eficicia propria.

A percepgao de auto-eficacia no planeamento é mais preditiva da orientagao
social do que a percepgéo de eficacia na conducéo da negociagdo. Enquanto a pri-
meira parece implicar uma clara posigdo distributiva, a tltima n&o apresenta rela-
cdo significativa com os indicadores de orientagéo social. Dependendo unicamente
do sujeito, o planeamento podera gerar mais facilmente a ilusdo de controlo, por
oposigéo a condugéo da negociagdo, que, envolvendo o comportamento e as deci-
sdes da outra parte, introduz elementos de imprevisibilidade na percep¢ao do de-
sempenho proprio.

No que respeita a auto-estima, as conclusdes gerais sao congruentes com 0s
estudos (Bandura, 1997) que Ihe apontam um fraco poder preditivo do desempe-
nho. Contudo, os resultados do presente trabalho apontam no sentido de que, no
contexto da tomada de decisdo na negociagdo, ela pode interagir com a auto-per-
cepgéo da eficacia.

De um ponto de vista estritamente cognitivo, os dados obtidos permitem sus-
tentar que a auto-eficicia negocial exacerbada pode levar os sujeitos a fixarem-se
nos ganhos reldtivos como fonte essencial de informagao sobre o seu desempenhoe
aignorarem as diferentes informagdes favoraveis a consecucao de acordos integra-
tivos. Refira-se que, ao contrario de outros trabalhos (por exemplo, Pinkley et al.,
1995), em que a orientagdo distributiva e a incapacidade de obtengao de acordos
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optimizados € atribuida & deficiente compreensao das preferéncias do oponente
por indisponibilidade de informagao, os sujeitos do nosso estudo possuem com-
pleto acesso a informagao sobre a outra parte. O facto de se verificar, apesar desta
completa disponibilidade de informacao, que os sujeitos com auto-eficacia elevada
tendem a propor acordos distributivos sugere a insuficiéncia de uma explicagio
centrada unicamente em deficiéncias de processamento de informagéo. Pelo con-
trario, estes resultados encorajam a construgdo de um modelo que inclua a motiva-
¢do para sustentar auto-ilusdes positivas e, em conformidade com estas, a
ocorréncia de erros sistematicos de processamento de informagéo acerca dos inte-
resses e preferéncias da outra parte. Tal como sugerem Ebhenbach et al. (1998) a
propésito da relagdo entre a emogéo e a precisdo de julgamento nos conflitos socia-
is, tratar-se-ia mais de explicar o que motiva o percepcionador social a utilizar ata-
lhos simplificadores da informagao disponivel (avarento cognitivo) do que assumir
estas “deficiéncias” como agentes causais.

Dando sequéncia a esta linha de interpretacéo e tendo em conta os resultados
do presente estudo, os sujeitos com menor auto-eficicia poderdo estar mais dispo-
niveis para integrar os critérios de decisdo da outra parte e para detectar pontos de
integragdo para uma solugéo negocial. Este efeito na orientagéo social néo garante,
naturalmente, que os mesmos sujeitos possuam as competéncias cognitivas neces-
sarias para divisar as solugdes 6ptimas. Sugere, contudo, que uma menor auto-efi-
cécia, embora nédo incrementando a precisdo de julgamento, poderd contribuir
para remover ilusdes auto-centradas e, em consequéncia, levar o individuo a rele-
var as informagdes sobre a outra parte.

Neste trabalho lidamos com percep¢des e sistemas de crengas, deixando em
aberto a questdo da relagdo entre estas e 0 desempenho concreto em situagdo de ne-
gociagdo. Segundo Bandura (1997), “o mecanismo que permite transformar o pen-
samento em acg@o opera por um processo de concepgdo-adequagao”(p. 26), isto é,
através de ajustamentos correctivos decorrentes da auto-monitorizagdo das ac¢des
préprias a partir da detecgdo de informagéo relevante.

No caso da negociagéo, e ensaiando uma explicagao “fria”, a complexidade e
aambiguidade da informagéo envolvida poderdo dificultar o seu processamento e
levar o sujeito a estabelecer, de modo enviesado, uma relagéo de causalidade sim-
ples entre os ganhos relativos e a eficicia negocial. Por outro lado, na linha da nossa
hipétese geral, factores de ordem motivacional, como a necessidade de preservar
auto-ilusoes positivas, poderiam concorrer para esse enviesamento. Se assim acon-
tecer, as conclusdes deste trabalho revelar-se-iam igualmente pertinentes a respei-
to do desempenho em situagdes concretas. A confirmagado desta hip6tese exige
outro tipo de pesquisa em contexto organizacional, em particular em situa¢des ne-
gociais em que o0s sujeitos estejam realmente envolvidos e em que os resultados da
negociagdo possuam consequéncias pessoalmente relevantes.
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Nota

1 Seguimos aqui a terminologia de Thompson (1998), distinguindo, por um lado, ndo
racionalidade que refere decisSes envolvendo comportamentos previsiveis, apesar
de ndo conformes com a nogdo econémico-utilitarista de racionalidade, e, por
outro lado, irracionalidade, que diz respeito a decisdes originando comportamentos
imprevisiveis ou aleatérios.
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Social orientation in negotiation: effects of self-efficacy and self-esteem (abstract)
Systematic deviations from rationality in negotiator’s behaviour had been
explained by the limitations of information processing and the use of incomplete
information in decision making in negotiation. However, the literature on social
cognition describes interference of personal needs in decision’s rationality,
involving motivated cognitive illusions. The hypothesis explored in this paper is
that the negotiator’s need to preserve positive self-perception of efficacy in
negotiation can result in a distributive orientation dismissing the integrative
potential of negotiation’s issues. A group of professional negotiators (N=106)
participated in this study. Results show that high self-efficacy subjects were prone
to view the experimental negotiation task as distributive, whereas the low
self-efficacy subjects perceived it as an integrative one. Level of state self-esteem
may moderate this effect. Results are discussed within the framework of
cognition-motivation links and critical approaches to cognitive miser model.




