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Resumo

No contexto atual, o aprendizado e o aperfeicoamento
de técnicas e habilidades em negociacédo sdo essenciais.
Entretanto, quando se considera a préatica através de
casos reais, existe a probabilidade de acontecerem
erros. Em algumas situacfes, esses erros podem
resultar em prejuizos significativos quando a matéria
aprendida é a negociagdo. A simulacdo através de
jogos eletronicos pode ser considerada umas das
ferramentas que favorecem a criagcdo do conhecimento
através do desenvolvimento de exercicios simulados.
Desta forma, o jogo abandona o papel de simples
ferramenta de entretenimento para se tornar um
importante agente de mudancas. A proposta deste
trabalho é apresentar os resultados de uma investigacéo
cujo objetivo foi analisar, a partir da experimentagéo,
0s potenciais beneficios que a utilizacdo de um jogo
poderia proporcionar ao aprendizado em negociagdo. A
pratica experimental foi definida associada a trés
modelos importantes na literatura sobre negociacéo.
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1. Introducéo

O crescente avanco tecnoldgico, a globalizagdo e a
rapida propagacédo da Internet criam situagdes e novos
relacionamentos onde saber negociar é fundamental. A
economia moderna, dindmica e competitiva define um
cenario em que, muitas vezes, é indispensavel firmar
acordos, parcerias e aliangas sendo necessario negociar
para encontrar termos comuns e trabalhar numa mesma
direcéo.

Logo, assim como nos demais processos
organizacionais, o aprendizado e o aperfeicoamento de
técnicas e habilidades em negociagdo sdo essenciais.
Uma das formas mais naturais de adquirir um
conhecimento é através da pratica. Entretanto, quando
se considera a préatica através de casos reais, existe a
probabilidade de se cometer erros. Em algumas
situacdes, esses erros podem resultar em prejuizos
significativos quando a matéria aprendida €é a
negociacao.
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Contudo, dentro deste conceito de aprendizado em
negociacdo, a simulacdo pode ser considerada umas
das ferramentas que favorecem a criacdo do
conhecimento através do desenvolvimento de
exercicios simulados, o0s quais propiciam aos
participantes a mais préxima experiéncia na resolucdo
do conflito e no manejo das estratégias que podem ser
adotadas.

A adogdo da simulacdo no aprendizado em
negociacdo vem sendo usada em diversos contextos.
Entretanto, em alguns casos, a execucdo desses
exercicios simulados pode ser prejudicada em funcdo
de fatores como falta de disponibilidade, localizacéo
geografica, falta de documentacéo e a dificuldade de se
gerenciar as atividades que envolvem a negociagdo.
Deste modo, uma alternativa para facilitar a execugéo
destes exercicios é a simulagdo computacional.

Portanto, baseado nestas afirmacdes, o objetivo
deste trabalho é apresentar uma alternativa para
desenvolver o aprendizado da negociacdo atraves de
jogos onde os jogadores assumem o papel de
negociadores e tomam decisbes seqienciais que
determinam resultados positivos ou negativos. O
proposito do jogo é possibilitar a analise de diferentes
cenarios de negociacdo e facilitar a implantacdo de
novas estratégias organizacionais em contextos que
envolvam negociagdes complexas.

Este artigo estd organizado como se segue: na
segunda secdo serdo apresentados alguns conceitos
sobre negociacdo e a utilizacdo da tecnologia como
suporte a esse processo. Na terceira secdo serdo
descritos trabalhos relacionados. Na quarta se¢do, o
jogo utilizado durante a simulagdo serd descrito. Na
quinta secdo, serd descrito o experimento realizado e 0s
resultados obtidos. Finalmente, na sexta secdo, serdo
apresentadas as consideragdes finais.

2. Conceitos Fundamentais

Segundo Tarouco et al. [2004], a importancia do uso
dos computadores e das novas tecnologias na educagédo
deve-se hoje ndo somente ao impacto desta ferramenta
na nossa sociedade e as novas exigéncias sociais e
culturais que se impde, mas também ao surgimento da
tecnologia educativa.
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Os autores ainda afirmam que os computadores
passaram ser utilizados no contexto educativo a partir
do rompimento com o paradigma tradicional e
surgimento do construtivismo, que enfatiza a
participacdo e experimentacdo do sujeito na construcédo
de seu proprio conhecimento, através de suas
interacGes [Jonassen 1996].

Ja em 1993, Valente [1993] afirmava que a
interacdo aluno/maquina permite que o computador
assuma 0 papel de maquina de ensinar, onde a

abordagem pedagdgica € a instrucdo auxiliada pelo
computador

Neste artigo, a abordagem pedagdgica utilizada é a
simulacdo voltada a aprendizagem baseada em
problemas. Segundo Costa e Moreira [2000], a
resolucdo de problemas é uma habilidade na qual o
individuo externaliza o processo construtivo de
aprender através da interagdo com ferramentas. A
proposta € usar o jogo eletrénico como esta ferramenta
para o aprendizado em negociag&o.

Desta forma, foi necessario identificar modelos
tedricos sobre negociagdo que pudessem embasar o
aspecto pedagdgico do jogo. A partir da analise da
literatura, foram considerados trés modelos: Matriz de
NegociacBes Complexas [Duzert 2007] [Duzert et al.
2006a], NegociacBes Baseadas em Principios [Fisher
and Ury 1991] e o Modelo de Thomas e Killman
[1974]. Os aspectos especificos de cada modelo que
foram desenvolvidos no jogo serdo descritos a seguir.

2.1 Teoria de Negociacéo

Como todo processo, a negociagdo ocorre através
da efetivacdo de algumas etapas onde as tarefas
pertinentes aos processos devem ser realizadas. De
acordo com DUZERT et al [2005], em um processo de
negociacdo, podem ser identificadas quatro etapas ou
fases: preparagdo, criacdo de valor, divisdo de valor e
execucdo. De acordo com Duzert et al[2006b], a
anélise de cada uma dessas etapas, permite identificar
um conjunto de elementos que determinam aspectos
significativos da negociacdo: Interesses, Opcdes,
Alternativas, Compromisso, Padrdes,
Relacionamentos, Comunicacéo, Contexto,
Conformidade e Tempo.

; ETAPAS

ELEMENTOS Preparacio | Criacio de Valor | Divisao de Valor | Execucio
Interesses X X

Opgies X X
Alternativas X X

Compromisso X

Contexto X
Relacionamento X X X X
Padroes X X

Comunicagio X X X
Conformidade X
Tempo X X

Tabela 1: Etapas e Elementos da Negociacao

A tabela 1 representa a relacdo existente entre as
etapas da negociag8o definidas por Duzert et al [2005]
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e 0 conjunto de elementos analisados por Duzert et al
[2006b]. A presenca de um elemento em uma
determinada etapa significa que a analise deste
elemento, bem como sua contemplagdo em um
determinado contexto, é importante, podendo trazer
beneficios a negociacdo. Entretanto, é importante
destacar que, a influéncia de um elemento em uma
etapa especifica pode variar de acordo com o contexto
da negociacdo, cultura e aspectos pessoais do

negociador.

A Matriz de Negociagdes Complexas (Tabela 2) é
uma ferramenta desenvolvida para apoiar 0s
negociadores. Os autores definem dez formas de
negociacdo e dez indicadores que podem ser
considerados na analise do processo. Além disso, séo
descritos dez elementos que podem influenciar a
negociacdo [Duzert et al. 2006a]. A utilizacdo da
Matriz norteia 0 processo de negociagdo e possibilita a
gestdo do conhecimento desde a etapa de preparacdo
até a etapa de execucao.

FORMAS ELEMENTOS INDICADORES
INTERMEDIARIO INTERESSES RISCOS
FACILITADOR PODER OTIMIZAGAO ECONOMICA
MEDIADOR Céggéséﬁgggs EMOCOES
META-MEDIADOR RELACIONAMENTOS AUTOPOIESE
ARBITRO CONCESSOES PRODUTIVIDADE
JUIZ OPCOES SUSTENTARBILIDADE
FORCA POLICIAL TEMPO JUSTICA
NEGOCIACAO DIRETA CRITERIOS ETICA
DIALOGO MULTIPARTES CONFORMIDADE CONTROLE
AGENTE'ADVOGADO CONTEXTO SATISFACAO

Tabela 2: Matriz de Negociacdes Complexas

Ao analisar uma negociagdo em suas formas de
negociar, é possivel obter duas defini¢fes apresentadas
em Fisher e Ury [1991]: Negociagdo Baseada em
PosicBes (barganha posicional) e Negociagdo Baseada
em Principios (solucdo de problemas ou negociacdo
baseada em interesses).

Para Wanderley [1999], a caracteristica basica da
barganha posicional é que cada uma das partes defende
sua proposta sem se preocupar em entender ou
aprofundar o entendimento daquilo que esta sendo
negociado. J& na negociagdo baseada em principios, 0s
negociadores seguem as etapas do processo decisorio e
da solucdo de problemas, procurando compreender a
situacdo e, depois, buscar soluces.

Em uma negociacdo baseada em principios, 0s
negociadores enfocam cada interesse separadamente e
procuram criar opcfes que irdo satisfazer ambas as
partes. Interesses podem ser vistos como necessidades,
desejos, vontades, objetivos e compBem as posi¢es
[Kersten 2001]. Muitas pessoas acreditam que uma
estratégia tradicional de negociacdo tende a deixar uma
parte (ou ambas) insatisfeita. Em geral, tais individuos
enxergam dois tipos de negociadores: o suave, que
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torna facil o acordo e evita conflitos; e o dificil, aquele
que deseja ganhar a qualquer custo [Raiffa 1982].

Segundo Wanderley [1999], negociar na base da
tomada de decisdo e solucdo de problemas é mais
complexo, mas freqlientemente resulta em melhores
resultados. Para exemplificar, o autor cita o caso da
Procter&Gamble e da Wal-Mart que negociavam na
base de barganha de propostas. Estas empresas
resolveram mudar seus procedimentos e passaram a
negociar na base da solucdo de problemas, criando
opcbes para aumentar as vendas e reduzir 0s custos.
Com isto, foi criado um sistema informatizado de
inventario, com o qual as duas empresas pouparam
milhdes de dolares, tiveram seu relacionamento
fortalecido e aumentaram seus negocios em 3 hilhGes
de ddlares.

Para Fisher e Ury [1991], a maiorias das
negociacbes sdo conduzidas através da barganha
posicional que, normalmente, resultam em impasses
dificeis de solucionar ou em um acordo que €
percebido por uma das partes como tendo sido imposto
devido a forga superior da outra parte.

Além de analisar o foco do negociador, é
importante considerar como as pessoas reagem a uma
situacdo de conflito. Entender a tendéncia de conduta
de um individuo na negociacdo é fundamental para
definir o momento certo de se usar uma determinada
estratégia.

No modelo elaborado por Thomas e Killman
[1974], os autores afirmam que o comportamento das
pessoas em situacBes de conflito pode ser classificado
a partir de duas dimensdes: a assertividade (representa
0 grau de esforco para satisfazer seus proprios
interesses) e a cooperacdo (o0 grau de esforco para
satisfazer os interesses dos outros). A partir das duas
dimensbes, os autores definem 5 perfis: desvio,
acomodador, compromisso, colaborador, competidor.
A figura 1 representa a relagdo entre as dimensdes e 0s
perfis:

Assertivo

COMPETIDOR COLABORADOR

COMPROMISSO

Parte A

DESVIO ACOMODADOR

Niio Assertivo

Niio Cooperativo Parte B Cooperativo

Figura 1: Modelo de Thomas-Killman
O perfil de Desvio busca evitar o conflito em suas

relagBes interpessoais, ou seja, ndo ha satisfacdo de
interesses em nenhum dos lados. O perfil de
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Acomodador prioriza os interesses do outro a custa de
seus interesses. O perfil de Compromisso prefere
conciliar em relagbes de conflito atendendo
parcialmente aos seus interesses e equilibrando-os com
os interesses do outro. O perfil de Colaborador busca
satisfazer plenamente as préprias necessidades e as
necessidades dos outros. Enfim, o perfil Competidor
busca satisfazer sempre 0s seus interesses em situacdes
de conflitos, fazendo-os prevalecer em relacéo a outra
pessoa.

3. Trabalhos Relacionados

Na negocia¢do, pesquisadores vém desenvolvendo
diversas alternativas para apoiar o aprendizado. Alguns
negociadores experientes organizam cursos, propdem
exercicios simulados, dindmicas de grupo e uma
variedade de recursos que podem ser usados neste
contexto. O Programa em Negociacdo [PON 2011] da
Universidade de Harvard é um exemplo.

Com a popularizagdo do computador e da internet,
surgem também alternativas computacionais. Alguns
destes trabalhos serdo descritos a seguir.

3.1 Ambition

Ambition é uma série de dez jogos (Figura 2) de
negociacdo da empresa canadense Zap Dramatic,
empresa que produz jogos de negociacdo para
entretenimento e desenvolvimento de habilidades
pessoais.

Figura 2: Tela Inicial de “Ambition”

Todos os jogos da série estdo disponiveis online
[Ambition 2011] e oferecem simulagdes complexas de
investigacdo e negociacao.

Cada jogo procede da mesma maneira: um cenario
¢ criado, o conflito se desenvolve, e depois
periodicamente o jogador escolhe uma resposta/acdo a
partir de um menu de opgdes (figura 3). Cada escolha,
entdo, leva a um novo conjunto de op¢des, e assim por
diante. Apenas alguns “caminhos” corretos garantem a
concluséo perfeita.
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What do you say/do?

‘ Tell him you believe the police are
very determined to learn the truth.

. Ask if he knows where he is.

Ask if he can't trust the police, who
does he trust?

Figura 3: Menu de opgdes para escolha do usuério

O personagem principal da série de jogos é Ted
(Figura 3), um pai de familia que acusa sua ex-mulher
Bridget de ter raptado seus filhos. No decorrer dos
jogos surge o casal Yale e Helen (Figura 4) que se
encontram no meio de uma crise conjugal. Helen
suspeita que Yale tem um caso com Angie, uma
investigadora de policia que, posteriormente, &
encontrada morta.

Figura 4: Helen, Ted e Helen

Os jogos da série possuem diferentes cendrios e o
jogador assume diferentes papéis como psicélogo
forense, detetive de policia e advogado criminal. O
intuito é solucionar o misterioso assassinato e o rapto
dos filhos do instavel Ted.

3.2 The Track Meet

“The Track Meet” também é um jogo de negociagéo
da empresa canadense Zap Dramatic. O jogo esta
disponivel no site da empresa [Track Meet 2011] e
baseia-se em uma negociacéo envolvendo os membros
da equipe de corrida da escola, o técnico da equipe
(Figura 5) e uma professora de histdria.
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This is not a punishment.
It's about finding a good
balance between sport and
academics.

=

& 2,
Figura 5: Técnico e equipe de corrida

Os atletas da equipe concordaram em honrar o
cddigo de conduta do time e respeitar seus valores. No
entanto, durante o andamento do jogo eles se deparam
com situagBes onde a decisdo certa nem sempre é clara,
e pode ser dificil manter-se fiel aos seus valores.

® Tell her that you are on your way to practice.

@ Explain to her that you've been overwhelmed with your
track team commitments and would like an opportunity
to rewrite the history test.

Figura 6: Menu de opc¢des para escolha do usuario

O usuério do jogo assume o papel de um atleta que
teve seu desempenho escolar prejudicado devido a
equipe de corrida. Por diversas vezes, situacdes de
conflito surgem e o resultado do jogo dependera das
escolhas feitas pelo usuério (Figura 6), que revelara se
elas foram realmente éticas.

3.3 The Negotiator
“The Negotiatior” (Figura 7) é um jogo de negociacéo

criado pela Games2Win e estd disponivel no site da
empresa [Negotiator 2011].
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GAMES2WIN.COM

Figura 7: Tela inicial de “The Negotiator”

O jogo baseia-se na resolucdo de conflitos através
de negociacdo. Diferentemente dos jogos citados
anteriormente, este jogo possui fases curtas que nédo
possuem ligacdo entre si. Portanto, o usuario tem a
oportunidade de enfrentar diferentes cenérios e
participar de negociac@es distintas.

Dentre as diversas fases do jogo, destacam-se a
negociacdo para libertagcdo de reféns de um banco, o
rapto da filha do prefeito e a negociagdo com um
terrorista (Figura 8). Em todas as fases o tempo é um
fator determinante para o resultado final, assim como a
pontuacdo obtida com cada opgdo escolhida.

GAMES2 W IN.COM

«+ You expect me to believe
that and send my men out
on a wild goose chase?

Of course I do. What would
be a point of blowing up an

{ And what shopping mall empty shopping mall?

would that be?

® &

Timer. | 0154 | Level Score:[ 10

B

Figura 8: Negociagdo com terrorista

4. O Jogo Negociacao Trabalhista

O jogo Negociacdo Trabalhista (Figura 9) foi um dos
jogos desenvolvidos no contexto deste estudo. O
objetivo é facilitar o aprendizado da teoria de
negociacao, através de simulagBes de situacOes reais
entre dois negociadores.
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Negociacdao Trabalhista

Iniciar o Jog
Figura 9: Tela inicial de “Negociagao Trabalhista”.

O jogador interage com o sistema que simula a sua
contraparte na negociacdo. A cada cena apresentada, o
jogador deve tomar suas decisfes. A escolha interfere
na reacdo da contraparte € 0 jogo segue até que a
negociacéo seja finalizada com ou sem acordo.

Um dos diferencias que podem ser destacados neste
trabalho esta na utilizacdo de trés modelos especificos
da literatura relacionada. Nos jogos, as cenas e
sequéncias de decisdes foram elaboradas de forma a
facilitar a discussdo e o pensamento a respeito dos
conceitos e estratégias apresentadas nestes modelos.

O enredo do jogo baseia-se na negociagdo do
seguro pos-demissdo de uma funciondria. Este seguro é
um valor negociavel entre um salério e um salario e
meio da funcionéria demitida e pode ser pago em
parcelas ou a vista. Portanto, a negociagdo acontece
entre 0 representante da empresa (sistema) e a
funcionaria demitida (papel assumido pelo jogador), e
gira em torno do valor do pagamento e a forma como
este serd efetuado.

Ao acessar 0 jogo, na tela inicial, o jogador tem
como opg¢des: “Iniciar o Jogo”, “Conceitos” e “Ajuda”.
A secdo “Conceitos” (Figura 10) apresenta todos 0s
conceitos sobre a teoria de negociacdo que foram
utilizados para o desenvolvimento do jogo, isto €, o
Modelo de Thomas Killman, a Negociacdo Baseada
em Principios e a Matriz de Negociagdes Complexas.

A se¢do “Ajuda” (Figura 11) apresenta a explicagdo
necessaria para 0 jogador utilizar todas as
funcionalidades do jogo.
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| - peswo Nio-Cooperativo, NEO-ASSEMVG. @ pessod Dusca evitar O confiio em suas redscles
Interpessoals. ou seja. ndo ha de ihm 008 oS

- ACOMODADOR COOPEraivg, Nio-ASSErvo. a5 Pess0as Que passisem esta forma de resoax;do de
conmos Proaza o8 00 oulro, &5 custas dos seus

- COMPROMISSO. Mais 0 menos Cooperativo & Mass cu  menos ASSErivo. a pessoa que prefere
conciar em relagdes de condno 205 seus com os
Inferesses 0o ourD

< COLABORADOR Cooperstvo, ASserivo @ pessos busca salistazer pienamente as peoprixs
NECESSIIANES € 33 NOCesSIades dos outros.

- COMPETIDOR. N30 COOperativg, Misto Assertvo. N SAua 30 de Cont0, 3 PessOa busca satslager
Sempee 03 SeUs , fazendo-os 50 4 cutra

RETORNAR AO MENU W
Figura 10: Conceitos.

4 voLrar

Durante 1000 0 090, 0 USUANO POGErA 16f acesso 3 “Barra de Contedos” Para ity 0 acesso &
Teora sobre Negxiacdo O usudno ndo ¢ cdngado a consuar o conteddo Gsponibizaco, mas
reComenda-se 3 JEAUra Para como frma o apaiar 3 Aquisy 50 de conhecmento

O conela0 Para Aprenduato estars Gisponivel sempre que & palavras estiverem deslacadas com a
COr amarea, Como representad na figura 1, QUANGO as PAlAVIaS esverem com @ COr CiZa. como
representans na fgura 2. 0 LS Nd0 e BCesso 30 conteddo

o Comentarios

Thomas Killman Conceitos

RETORNAR A0 MENU W AVANGAR p

Figura 11: Ajuda.

Ao iniciar o jogo, o jogador tem acesso a um texto
introdutério (Figura 12) contendo a descricdo do
cenario da negociacdo, incluindo os principais
interesses da parte representada pelo jogador, os
valores de reserva, suas aspiragdes em relacdo aos
atributos a serem negociados e informacGes a respeito
da contraparte.

Ao considerar sua situacao, vocé decidiu que ndo ira aceitar um acordo em que ganhe
menos de R$12.000,00 a vista. Mesmo convencida de que a Renfil deve mais do que
isso para vocé depois de tantos anos de trabalho, vocé nao esta disposta a encarar
uma negociagdo mais dificil pois precisa de todo o dinheiro com urgéncia. Caso Jorge
insista em parcelar o valor, vocé negociara por um valor maior, afinal demorara mais
tempo para receber a quantia. De acordo com isso, Vocé estabeleceu que R$13.000,00
parcelado é um bom valor.

§l Com base nestas informagGes vocé esta preparada para negociar!

4 vortar AVANCAR p

Figura 12: Texto introdutério.

Quando a negociagdo é iniciada, o funcionario da
empresa cumprimenta o jogador (Figura 13). Neste
momento, o jogador tem a opcdo de escolher uma,
entre cinco opgdes de resposta (Figura 14).
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Boa tarde Maria. Seja bem vinda.

Figura 13: Interacdo no jogo — Fala da contraparte.

_—
EBeV————

B Boa tarde Jorge. Desculpe-me pela demora, mas estava ocupadissima procurando outro
emprego.

B Ola Jorge, estou um pouco preocupada com o rumo desta reunido, acho que temos uma dura
misséo pela frente.

B O3, estou muito feliz que conseguimos agendar esta reunido. Estou desesperada para chegar a
um acordo.

B Boa tarde. Qual € a sua proposta?

B O3, temos tudo para resolver este impasse devido aos nosso interesses em comum. Podemos
comegar?

Figura 14: Interacdo no jogo — Op¢des para jogador escolher.

Posteriormente a escolha da opgdo, a “Barra de
Conceitos” (Figura 15) fica disponivel para o jogador,
a qual tem acesso as sec¢les: “Comentarios”, “Thomas
Killman”, e “Conceitos”.

Aprenda mais sobre negociacio,
navegando pela barra abaixo!!

» OCIACHO

Comentarios Thomas Killman Conceitos

Figura 15: Barra de conceitos

Na se¢do “Comentarios” (Figura 16), cada opcao da
Gltima interacdo tem comentarios atrelados aos
modelos da Matriz de Negociacbes Complexas e
Negociagdo Baseada em Principios para auxiliar o
jogador na assimilacdo deste conteido. E por ultimo,
na se¢do “Conceitos”, sdo disponibilizados todos os
conceitos apresentados no inicio do jogo.

Na se¢do “Thomas Killman” (Figura 17), as opg¢des
da dltima interacdo realizada pelo jogador séo
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categorizadas segundo 0 modelo Thomas Killman para
auxiliar a identificacdo do perfil de cada jogador.

me pela demora, mas estava ocupadissima procurando outro emprego.

estou um pouco preocupada com o rumo desta reunido, acho que temos uma dura missdo pela frente

; agendar esta reunio. E: erada para chegar a um acordo.

em comum. Podemos comegar?

CONTINUAR NEGOCIACAQ

Thomas Killman Conceitos

Figura 16: Comentarios a respeito das opcoes

Competidor

Boa tarde Jorge. Desculpe-me pela demora, mas estava ocupadissima procurando outro emprego.

stou um pouco preocupada com o Mo desta reunido, acho que temos uma dura miss&o pela frente

ada para chegar a um acordo.

Boa tarde. Qual é a sua proposta?

Colaborador

013, temos tudo par te impasse devido ao

CONTINUAR NEGOCIACAQ

Comentarios

Conceitos

Figura 17: Identificacdo das opgdes segundo o Modelo
Thomas Killman

E importante ressaltar que cada opgdo escolhida
afeta a negociacdo, uma vez que encaminha o jogo
para uma sequéncia de dialogos diferentes. Na Figura
18, é apresentado um exemplo com duas possiveis
falas do sistema e suas respectivas opc¢des para o
usuério escolher. Portanto, a escolha de determinadas
opcdes acarreta no término do jogo com uma
mensagem que varia em funcdo das escolhas e da
estratégia do jogador.

Gostaria de receber R$14.000,00 a vistal

Minha proposta na verdade é uma
exigéncia! Quero R$15.000,00 a vista
agora mesmo e sem discussdes!

- Ok. Entao me diga logo qual é a sua proposta. | jorge, estou disposta a chegar a um

acordo hoje e espero que seja bom
para ambos. O que vocé oferece?

Jorge, acho que prefiro remarcar esta
reunido para um outro dia. Pode ser ?

Vocé s6 pode estar de brincadeira, né?!

Que tal marcarmos uma outra reunido
enquanto penso melhor na sua
Otimo. Reconhecemos sua grande proposta?
Icontribuiqéo para a Renfil, desta forma iremos L e
% 7 : Fantiaa sy
g

pPag

e
R$10.000,00 em 3 parcelas.

Entendo sua proposta. No entanto,
acho que podemos chegar a um
acordo que atenda melhor nossas
necessidades.

Figura 18: Parte da arvore de dialogos do jogo.
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Em caso de um desfecho negativo, a mensagem
fornece uma orientagdo ao jogador (Figura 19). Por
outro lado, caso o desfecho seja positivo, ou seja,
quando o jogador consegue atender aos seus interesses,
é exibida uma mensagem de congratulacao (Figura 20).

A preparagéo é a fase mais importante
da negociag¢do. Conhega os interesses
das partes, defina suas posigdes e
busque alternativas para ganhos
mutuos.

Jogar novamente

Figura 19: Finalizacdo do jogo — Desfecho negativo.

Parabéns. VVocé conseguiu um
excelente acordo no valor de R$12.500
a vista. Criou valores, soube dividir
corretamente e justificou muito bem!

Figura 20: Finalizag&o do jogo — Desfecho positivo.
5. Experimentos

Nesta secdo, inicialmente serdo descritos 0s
instrumentos, 0s participantes e o procedimento
definido para a realizagdo dos experimentos. E,
posteriormente, a analise dos resultados obtidos.

5.1 Instrumentos

Os instrumentos utilizados no experimento foram:
e Computador com acesso a internet.
e Questionario elaborado para avaliacdo do
sistema. O questionario foi disponibilizado
através de um site [Avaliacao 2011].

5.2 Participantes

Participaram 63 alunos do curso de Sistemas de
Informagdo de uma Universidade Federal. Durante sua
formacdo, o aluno deste curso analisa sob varias
perspectivas a relacdo entre a Tecnologia da
Informagdo e as organizagdes, sendo a negociacdo um
dos contetidos ministrados nas disciplinas. Ja em 1999,
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em uma pesquisa realizada por Echeveste et al. [1999],
0s autores concluiram que a negociacdo é um dos
atributos exigidos dos profissionais na area.

5.3 Procedimentos

Ao iniciar o experimento, a primeira atividade foi
apresentar uma descricdo geral aos alunos dos
objetivos da pesquisa e passar as orientagdes listadas
abaixo:

e E obrigatdrio 0 acesso a segdo “Conceitos”
(Figura 10) e a leitura do texto introdutério do
jogo (Figura 12).

e E obrigatéria a utilizacio da “Barra de
Conceitos” (Figura 15) posteriormente a cada
escolha de opcéo.

e Cada jogador deve utilizar o jogo por 30
minutos de forma livre, reiniciando o jogo
sempre que achar necessario dentro do tempo
determinado.

A seguir, 0 acesso ao jogo era liberado. O jogo foi
disponibilizado em um site [Negociacdo Trabalhista
2011]. Apés a utilizagdo, os participantes responderam
ao questionario.

O questionario utilizado neste experimento foi
adaptado do questionario desenvolvido por Savi et al.
[2010], o qual é baseado no modelo de avaliagdo de
programas de treinamento de Kirkpatrick [1994], nas
estratégias motivacionais do modelo ARCS de Keller
[2009], na é&rea de experiéncia do usuério e na
taxonomia de objetivos educacionais de Bloom[1956].
As perguntas foram elaboradas de forma a avaliar dois
aspectos: usabilidade e aprendizado.

Os participantes ndo foram identificados de forma a
garantir 0 anonimato. As perguntas deveriam ser
respondidas com valores no intervalo fechado [1,7] de
acordo com seu grau de concordancia. O valor 1
significa discordo fortemente e o valor 7 significa
concordo fortemente.

O experimento foi realizado em duas etapas. Na
primeira etapa, participaram 28 alunos do 3° periodo.
Na segunda, participaram 35 alunos do 1° periodo.

5.4 Resultados

Nesta secdo serdo mostrados os resultados obtidos com
0S experimentos.

As figuras 21 e 22 representam os resultados
relacionados aos aspectos de usabilidade da
ferramenta. O jogo foi consideravel de facil
entendimento pela maioria dos participantes.
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60%
50%
40%

30%

20%
10% I
0% | I -

Discordo Fortemente Concordo Fortemente

Figura 21: O jogo foi mais dificil de entender do que eu
gostaria

70%

60%
50%
40%
30%
20%
10% I
1% | | | -

Discordo Fortemente Concordo Fortemente

Figura 22: Eu ndo consegui entender uma boa parcela do
material do jogo.

A andlise dos resultados sugere que a maioria dos
jogadores ndo apresentou problemas em relagdo ao
entendimento das funcionalidades do jogo. As figuras
23, 24 estdo associadas & percepcdo do usuario quanto
a utilidade do jogo.

35%

30%

25%
20%
15%
10%
5%
w 1 B m

Discordo Fortemente Concordo Fortemente

Figura 23: O contetdo do jogo é relevante.

35%

30%

25%

20%

15%

10%
5% I
0% L | I

Discordo Fortemente Concordo Fortemente

Figura 24: O contetdo do jogo sera util para mim.

As figuras 25, 26 e 27 apresentam dados que
indicam que, ao utilizar o jogo “Negociacdo
Trabalhista”, a maioria dos participantes se interessou
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por alguma caracteristica do jogo e pelo aprendizado
de novos conceitos em negociacgéo.

35%
30% |

25%

20% |

15% |

10% |

5% I
wo N

Discordo Fortemente Concordo Fortemente

Figura 25: Eu gostei tanto do jogo que gostaria de aprender
mais sobre o assunto abordado.

35%
30%

25% |

20%

15% I I
10% -

5%

0% | | .

Discordo Fortemente Concordo Fortemente

Figura 26: O jogo apresenta aspectos interessantes que
chamaram minha atengdo.

40%
35% |

30%

25% |

20% |

15%

10% |
5% | I I
0, [ W I

Discordo Fortemente Concordo Fortemente

Figura 27: Os textos de feedback ou os comentarios me
ajudaram a perceber mais a relagéo entre a teoria e a pratica.

Conforme os resultados apresentados nas figuras 28 e
29, a avaliagdo do jogo como uma ferramenta de
aprendizado sugere que a maioria dos participantes
conseguiu agregar os conhecimentos que foram
disponibilizados.

25%

20%

15% |

10% |
5% | I
N

Discordo Fortemente Concordo Fortemente

Figura 28: Depois do jogo consigo lembrar de mais
informac0es relacionadas ao tema apresentado.
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Figura 29: Depois do jogo consigo compreender melhor os
conceitos apresentados.

Analisando especificamente os modelos que foram

propostos pelo jogo, o resultado positivo € mostrado
nas figuras 30, 31, 32 e 33, onde a grande maioria
concorda que os conceitos foram aprendidos.

40%
35% |
30%

25% |

20%

15% |
10%

5% | I

w B H W

Discordo Fortemente Concordo Fortemente

Figura 30: Consegui aprender melhor sobre Estratégias e
Modelos de Negociago.
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200%

15%
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Discordo Fortemente Concordo Fortemente

Figura 31: Consegui identificar melhor a influéncia dos
elementos da negociacéo.
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Figura 32: Consegui entender melhor a importancia de se
negociar colaborativamente.
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10%
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Figura 33: Conseguir aprender melhor a identificar um
determinado perfil segundo a matriz de Thomas Killman.

Quanto a realizagdo do jogo, os participantes
mostraram-se  satisfeitos e interessados pela
ferramenta, como mostrado nas figuras 34 e 35.

30%
25%

20%

15%

10% |
NER
0%

Discordo Fortemente Concordoe Fortemente

Figura 34: Completar o jogo me deu um sentimento de
realizacéo.

40%
35%
30% |
25%

20%

15% |

10%
S0 l I
0% I -

Discordo Fortemente

Concordoe Fortemente

Figura 35: Eu jogaria este jogo novamente.
6. Consideracfes Finais

Neste artigo, foi analisado o uso de jogos eletronicos
como ferramentas de aprendizado em negociagdo. Para
isso foi desenvolvido um jogo, denominado
“Negociacdo Trabalhista”, que simula situagdes reais
entre dois negociadores.

A realizacdo dos experimentos mostrou que, quanto
ao apoio ao ensino/aprendizado da teoria de
negociacdo, € possivel afirmar que o jogo foi
considerado um recurso viavel. Logo, os resultados
sugerem que a simulacdo de cenarios de negociagéo,
associada ao aspecto lddico dos jogos, facilita o
aprendizado e representam mais um contexto onde a
tecnologia pode ser usada para aprimorar as estratégias
organizacionais.
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Em relacdo a wusabilidade e utilidade, os
participantes consideraram que o jogo é util no
contexto em que foi criado.

Portanto, a analise dos resultados apresentados
corrobora com a hipotese deste artigo, ou seja, 0 jogo
“Negociagdo Trabalhista” pode ser utilizado como uma
ferramenta para facilitar o aprendizado da teoria de
negociacéo.

Dando continuidade ao estudo, foi constatado que
sera necessario ampliar o escopo do experimento
envolvendo diferentes perfis de usuario. Em uma
préxima etapa, a proposta € realizar os experimentos
com profissionais que atuam no mercado em uma
funcdo cuja negociacdo é uma atividade constante.
Além disso, serdo definidas novas estratégias de
avaliacdo de forma a analisar os beneficios da
utilizacdo do jogo quando comparada a outras
estratégias de ensino mais tradicionais como, por
exemplo, aulas explicativas.
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