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Resumo

- Este trabalho visa a uma apresentagio breve e simplificada de algu-
mas correntes de anilise da agio humana mais comuns em estudos
de negociagio internacional, a saber: a abordagem histérica, a teoria
da escolha racional, a Teoria dos Jogos e a abordagem da Psicologia
Social. Busca apresentar ao leitor os principais conceitos de cada
uma dessas correntes e sua utilidade para o melhor entendimento
das negociagées internacionais.

Palavras-chave: Teoria da escolha racional; Teoria dos Jogos; A abor-
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nais.

rande parte do que é o estudo das relagbes internacionais est4 marca-
do pela temaitica da guerra. O conflito entre os Estados atraiu, e segue
atraindo, os esforcos de grandes autores, dando origem a muito do que
hoje constitui o arcabouco teérico disponivel aos analistas internacionais. Nio
obstante, um fendmeno muito mais corrente no cendrio internacional é a
negociacdo. Com uma grande margem de confianga poderfamos dizer que a
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negociagao estd sempre presente, seja assegurando a manutencio da paz, seja
construindo as bases para a sua edificacdo. Seu escopo € amplo, abrangendo
temas que vdo da cooperagdo internacional para o desenvolvimento as dispu-
tas territoriais, passando por acordos comerciais e outros tantos assuntos.
Igualmente diversificados sdo os atores envolvidos: Estados, organismos in-
ternacionais, empresas multinacionais, organizacées da sociedade ciyil. Vari-
am também as circunstincias em que se desenvolvem e a forma que adqui-
rem, podendo reunir duas ou mais partes, ser publicas ou privadas, abertas
ou exclusivas. Essas simples consideraces parecem ser suficientes para jus-
tificar nosso interesse em conhecer um pouco mais os estudos existentes
sobre as negociagdes internacionais.

Para guiar-nos nesta empreitada, Alcides Costa Vaz, em Cooperagio, in-
tegragdo e processo negociador, oferece uma visio esclarecedora sobre a
negociagdo internacional. Ele a enxerga como:

atividade que envolve, de um lado, o conhecimento, a observincia e o empre-
go de principios e regras razoavelmente estabelecidas, sobretudo na prética
diplomitica, e de outro, fatores subjetivos (atributo dos negociadores) como
habilidade, experiéncia e conhecimento. (VAZ, 2001, p. 41)

Essa interpretagdo favorece o estudo do fenémeno da negociacio de acor-
do com dois grandes eixos.

Primeiramente, podemos concentrar nossa atencdo sobre a estrutura da
negociagao, buscando entender como o ambiente negociador é montado e
como ele influencia os resultados do processo de negociagio. Dessa forma,
procuram-se respostas para questdes como: qual a drea de atuagio do nego-
ciador? Quais sdo suas possibilidades de acio? Quais os constrangimentos
que se lhe impdem?

Complementarmente, o segundo eixo focaliza o comportamento dos ato-
res. Ele busca atingir, por meio da observagio e interpretacio das atitudes do
negociador, uma compreensio mais sistematica e aprofundada do complexo
comportamento humano. O estudo dedicado a esse objeto procura respostas
sobre como, dado o ambiente, os atores tendem a se comportar dentro dele,
quais as formas de interagdo e suas motivagoes.

A divisdo exposta acima €, obviamente, apenas um recurso didético, cria-
do com o objetivo de nos permitir um estudo mais delimitado de certos
aspectos especificos da negociacdo. Na realidade, naturalmente, tais eixos
inexistem, e o entendimento satisfatério do fendmeno negociador s6 podera
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ser alcangado mediante o estudo integrado de todos os seus elementos. Em-
bora cientes disso, decidimos nos dedicar ao que identificamos como o se-
gundo eixo de anélise: a compreensio do comportamento dos atores.

Este trabalho visa a uma apresentacio breve e simplificada do que consi-
deramos ser as mais expressivas correntes de andlise da acio humana dentro
do campo de estudos da negociagio internacional, a saber, a abordagem his-
térica, a teoria da escolha racional, a Teoria dos Jogos e a abordagem da psi-
cologia social. Nossa intengio é que, ao final do artigo, o leitor seja capaz de
compreender os principais conceitos de cada uma dessas correntes e sua uti-
lidade para o melhor entendimento das negociacées internacionais.

A BUSCA PELA COMPREENSAO DO COMPORTAMENTO NEGOCIADOR

A grande dificuldade de se trabalhar com o que os gregos convencionaram
chamar ciéncias impuras, corrompidas ou nio-formais — atualmente denomi-
nadas ciéncias aplicadas — repousa sobre a complexidade da realidade que
buscamos estudar. O mundo € o fruto da interagio de intimeras varidveis, as
quais jamais poderdo ser totalmente identificadas. As particularidades tor-
nam cada situacgdo singular e dificultam o seu enquadramento em modelos
légicos, passiveis de tratamento puramente objetivo.

Nio obstante, também ¢é inegivel a existéncia de determinadas regulari-
dades na natureza, o que inspirou os estudiosos a procurarem os tragos co-
muns nas a¢cdes dos homens. A evoluciao da Histéria e o desenvolvimento de
métodos comparativos permitiram que alguns padrdes de comportamento
fossem identificados e compilados, servindo, por varias vezes, como referén-
cia para os analistas e para os proprios agentes historiograficos.

Com a ascensido do Positivismo e a crenca no modelo cientifico, pesquisa-
dores foram encorajados a criar instrumentos que lhes oferecessem uma com-
preensio mais profunda acerca do comportamento humano, mediante a uti-
lizagdo do raciocinio hipotético-dedutivo. Dedicaram-se 3 formulacio de
generalizacdes que se assemelhassem a leis universais. Surgiram, dai, varias
teorias com o intuito de explicar de maneira objetiva, parcimoniosa e elegan-
te as a¢des humanas. Baseadas em algumas premissas que ndo requerem de-
monstracdo, essas teorias elaboraram modelos que intentam fornecer uma
descricdo explicativa da realidade, mesmo que de forma extremamente sim-
plificada. '
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Tanto as abordagens histéricas quanto as teorias cientificas voltadas ao
estudo da negociagio internacional serviram para evidenciar comportamen-
tos dominantes no contexto negociador. A importancia desse maior entendi-
mento nao estd apenas em contribuir para o aprimoramento da conduta dos
atores. Ainda mais importantes sio os avangos analiticos, que permitem di-
agnosticar os maiores problemas no campo da negociagdo e elaborar solucées
inovadoras (KREMENYUK, 1991, p- Xiv).

Entretanto, as indmeras limitacSes que sofrem todas as abordagens siste-
maticas na drea demonstram que ainda ndo foram desenvolvidos instrumen-
tos capazes de decodificar, em um nivel satisfatério, elementos intrinseca-
mente subjetivos inerentes ao processo de interagio entre os atores. O resul-
tado, como colocou Raiffa (1982), ¢ a compreensio da negociagao como um
misto de arte e ciéncia. '

ABORDAGEM HISTORICA

Teorias de negociagio internacional tém como objetivo basico compreen-
der como interesses dos Estados e de outros atores internacionais, personifi-
cados na figura do negociador, podem ou nio resultar em acordos dentro de
um contexto internacional complexo. A abordagem histérica defende que
uma compreensao completa e profunda s6 é possivel por meio da anilise das
negociag¢des entendidas como um todo, onde se levariam em consideragio o
objeto da negociagio, 0 ambiente no qual ela ocorre, eventos a ela relaciona-
dos, o seu processo, suas diversas fases, os aspectos procedimentais e organi-
zacionais e, € claro, o papel dos negociadores. A Histéria apresenta-se, por-
tanto, como principal ferramenta a disposicio do analista.

H4, contudo, diferentes concepcdes sobre o que vem a ser a Histéria. Ela
pode ser, simplesmente, uma reconstrugio do passado, cuja fungio seria per-
mitir a descrigdo, anilise e compreensio de negociagdes passadas. Cada nego-
Ciagao, nesse caso, € vista como um evento unico, que jamais se repetird. Por
outro lado, pode-se igualmente entender Histéria como o “estudo de even-
tos similares [...] que, quando comparados, podem ajudar na busca por repe-
ticoes e, eventualmente, no estabelecimento de tipologias, teorias e leis” (VEY-
NE, 1971, p. 152). Nesta visdo, cada evento, ainda que continue sendo tnico
devido as suas inegéveis peculiaridades, apresenta elementos coincidentes.
Pontos comuns podem ser identificados, assim como dessemelhangas realca-
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das. A Histéria estaria interessada na evolugido desses eventos através de lon-
gos perfodos, permitindo que se identifiquem padrées que permitam, com o
passar o tempo, a organizacio de um corpo de conhecimento razoavelmente
estruturado, de forma semelhante aos moldes cientificos.

A maior parte dos adeptos da abordagem histérica sao favoraveis i segun-
da concepgio apresentada. Eles acreditam ser possivel extrair da Histéria a
“licdo dos antigos” — expressio utilizada por Magquiavel para representar a co-

‘nexao existente entre passado e futuro e a importincia de se entender essa
ligagdo. Possuindo uma metodologia prépria, fundamentada principalmente
na colegio de fontes primdrias e posterior interpretagdo, a Histéria permite
que o negociador adquira conhecimento sobre negociacoes passadas e poten-
cializa suas chances de chegar as conclusées mais adequadas, ao possibilitar-
lhe estabelecer analogias.

O negociador tem, portanto, um papel fundamental para essa aborda-
gem. Antes de tudo, ele constitui uma das principais fontes primdrias, quan-
do relata suas experiéncias. Em segundo lugar, o andamento da negociagio
depender4, em grande parte, da maneira como ele administra suas capacida-
des e talentos, ou seja, se ele possui sensibilidade para valer-se de seu conhe-
cimento histérico a fim de chegar a conclusées que lhe sejam mais favora-
veis. Em terceiro lugar, a anélise de sua atuacio ajuda a identificar aborda-
gens inovadoras na organiza¢io e administracio do processo de negociacio, o
que, por sua vez, favorecers futuros negociadores.

Grande parcela dos trabalhos que utilizam a abordagem histérica é recen-
te. Sdo exemplos deles os livros Strategy of conflict, de Schelling (1960),
How nations negotiate, de Iklé (1964), e The evolution of cooperation, de
Axelrod (1984). Significativa excecio é a obra de Monsieur de Callieres, On
the manner of negotiating with Princes, que, embora originalmente publi-
cada em 1716, impressiona por sua atualidade. Dedicaremos especial aten-
¢@0 ao livro de de Callieres, por sua relevincia como obra pioneira no estudo
das negociacdes internacionais.

A CONTRIBUICAO DE MONSIEUR DE CALLIERES

Monsieur de Calliéres escreveu seu livro em 1716, com o especial objeti-
vo de compartilhar com novos diplomatas 2sua vasta experiéncia em negoci-
agdo entre Estados. Tendo prestado seus servigos por longo tempo 2 Coroa
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Francesa, ele presenciava uma queda na qualidade dos agentes diplom4ticos,
© que muito temia e lamentava. Sua preocupacio advinha do reconhecimen-
to de que, devido principalmente as relacdes comerciais existentes entre 0s
Estados europeus, qualquer mudanca considersvel que ocorresse em um
Estado implicaria, necessariamente, conseqiiéncias para os outros, colocan-
do em risco a paz continental. Justificavam-se, por isso, as constantes nego-
ciagoes e o intenso exercicio da diplomacia.

Ao longo de toda a obra, ele relata casos reais — tanto préprios quanto
alheios — que ilustram negociagdes bem-sucedidas ou fracassadas. Defende
que muitos desses fracassos deveram-se 2 inaptidio dos negociadores envol-
vidos. Destarte, Calliéres enumera qualidades que considera fundamental a
todo negociador, para que se negocie vitoriosamente. O negociador, segundo
ele, deve possuir uma mente observadora, um espirito de dedicagio que re-
cuse frivolidades e deve ter capacidade extraordinria de discernimento, para
que possa medir corretamente as coisas e tratd-las de maneira natural e obje-
tiva, sem sutilezas desnecessérias. Deve evitar também que se crie um “ar de
mistério” em torno de sua pessoa e de seu oficio. Isto nio significa que deva
abrir mdo do direito de tratar de assuntos confidencialmente — reconhece,
inclusive, a essencialidade da espionagem. Apenas enfatiza a importincia de
se possuir espirito nobre, cortés e elevado, sem contudo acreditar-se superi-
or. O diplomata deve adaptar-se com facilidade a ambientes estranhos, pois
muito viaja. Deve também possuir recursos, j4 que, 3 época, deveria ele pro-
prio arcar com suas despesas. Considera-se fundamental que domine plena-
mente idiomas estrangeiros, assim como se recomenda que possua conheci-
mentos gerais sobre as ciéncias, o que lhe permitiria um transito mais ficil
por entre os temas e as pessoas. Ainda mais importante é que detenha um
profundo conhecimento sobre a histéria, antiga e contemporinea, de seu
pais de origem e do pais onde se encontra acreditado. Precisa o diplomata ter
facilidade de movimentar-se entre as diversas classes politicas de um deter-
minado pais, principalmente dentro das classes dominantes. Ainda mais im-
portante € que conhega a fundo a estrutura de poder de seu préprio Estado.
Callieres aproveita para enfatizar veementemente a importancia da honesti-
dade, da boa-fé e da firmeza de um diplomata, cujas palavras devem ser
sempre respeitadas e cumpridas.

Grande parte dessas qualidades, que compdem o chamado “génio diplo-
mdtico”, seriam inatas, nio podendo o individuo adquiri-las. Pode, sim, ten-
do nascido com elas, aprimora-las por meio da pratica e do estudo. Por esse
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motivo, Calliéres atentava para a meritocracia, condenando que postos di-
plométicos fossem concedidos segundo lagos politicos ou individuais. J4 na-
quela época, defendia a promocio de concursos publicos e cursos de forma-
céo de corpo diplomitico profissional.

H4 ainda muitas outras caracteristicas que Calliéres enumera e que nio
caberiam aqui. A importancia de On the manner of negotiating with Prin-
ces estd principalmente no seu cariter pioneiro e na sua concepcio do pro-
cesso de negociagdo como uma arte. Apesar de todas as generalizacdes pre-
sentes no livro, o autor chama nossa atencio para a criatividade do negocia-
dor e sobre como ele influencia definitivamente uma negociagio. Com o
advento do Positivismo, os estudos em negociagoes internacionais procura-
ram se afastar desse modelo proposto por Callieres, buscando construir um
modelo que identificasse a negociacio com uma ciéncia. Surgiram nesse sen-
tido os trabalhos da psicologia social, da Teoria dos J ogos e do realismo poli-
tico. A evolugio do tema nas dltimas décadas do século XX, contudo, forcou
Os tedricos a recuar e tornarem-se mais flexiveis, culminando com o tra-

balho de Howard Raiffa (1982).

TEORIA DOS JOGOS!

Em meados do século XX, comegou a ganhar forca, inicialmente na Eco-
nomia e depois nas outras Ciéncias Humanas, incluindo as Relacdes Interna-
cionais, uma corrente de anilise baseada na construcio de modelos matemi-
ticos para a compreensio da realidade. A Teoria dos Jogos, como ficou co-
nhecida, busca entender o comportamento racional dos atores em situacoes
de risco real. Essa corrente ficou marcada pelos trabalhos de Neumann e
Morgenstern (1963), Nash (1951), Luce e Raiffa (195 7), Selten (1975),
Axelrod e Hamilton (1981), entre muitos outros. Nas Relagdes Internacio-
nais, os modelos mais conhecidos que utilizam a teoria dos jogos sdo o Dile-
ma do Prisioneiro (Prisoner’s dilemma), o Jogo do Covarde (Chicken game)
e 0 Jogo da Caga ao Cervo (Stag hunt).

-

' A presente parte foi elaborada com base em SIEBE, Wilfried. Game theory. In: KRE-
MENEYUK (1991).
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Nesta teoria, cada situacio real - no caso, uma negociacio internacional —
€ chamada de jogo, no qual os atores, ou jogadores, tém virias possibilidades
de acdo bem definidas — sio as estratégias. Cada estratégia gera um resultado
proprio — recompensa ~ que sio representados matematicamente em uma
estrutura formal, na qual todas as situagdes resultantes das jogadas individu-
ais sdo apresentadas, criando a estrutura do jogo. O conhecimento da estru-
tura, portanto, permite aos jogadores escolher dentre todas as estratégias
existentes, aquela que lhe possibilite alcancar a recompensa desejada. H4
duas formas de se representar a estrutura. A primeiras delas, conhecida como
representagdo normal, consiste na construgio de uma matriz contendo todas
as estruturas de recompensas e atenta apenas para as estratégias gerais. A
outra forma € a representagdo extensiva e oferece uma descricdo completa
dos padroes de informacio e dos movimentos seqiienciais dos jogadores.
Embora a representagio normal seja mais facilmente manuseada, somente
com o auxilio da representagdo extensiva é possivel contornar algumas difi-
culdades enfrentadas pela Teoria dos Jogos.

A determinagdo de qual estratégia deve ser adotada requer que se te-
nham todas as informacGes sobre a estrutura de recompensas, as possiveis
estratégias e todos os movimentos dos jogadores durante o jogo. Uma situa-
30 como esta é chamada situagio de informagdo completa e perfeita. Ela,
porém, € empiricamente improvével, jd que geralmente os atores tém apenas
restrito acesso a algumas informagées. Quando, ainda assim, eles conhecem
plenamente a estrutura, mas nio sio informados satisfatoriamente acerca
dos lances de seus adversarios, diz-se que se encontram sob uma situacio de
informagao completa e imperfeita. Hs ainda uma terceira possibilidade, e a
mais comum em casos reais, chamada situacdes de informacdo incompleta
(SIEBE, 1991). Esta ocorre quando falta conhecimento sobre a estrutura do
jogo. Para cada uma dessas situagdes, imperfeicio ou informagdo incomple-
ta, tedricos procuraram desenvolver artificios que possibilitassem contornar
os obstdculos colocados 2 aplicacdo da Teoria dos J ogos. Nao nos aprofunda-
remos neles, entretanto.

Pelo apresentado até agora, a Teoria dos Jogos serve apenas como um ins-
trumento atil para descrever a negociagdo. Para que se torne um método de
investigagao, contudo, é necessario que se lhe adicionem outras premissas,
tornando-a uma teoria normativa. A primeira delas foi a premissa da racio-
nalidade instrumental. Passou-se a admitir que os jogadores sdo atores racio-
nais, ou seja, perseguem sempre a maximizag¢do de sua estrutura de recom-
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pensas e possuem capacidade de calculo ilimitada, além de preferéncias con-
sistentes. Embora essas caracteristicas sejam empiricamente inalcangaveis,
elas servem como instrumento de anlise.

A Teoria dos Jogos, seja como instrumento descritivo ou teoria normativa,
concentra-se sobre o estudo de situagdes de conflito interpessoal, ou seja, ca-
da jogador tem controle parcial sobre a situagdo, e a recompensa obtida de-
pende néo sé das suas préprias estratégias, mas também das acées dos outros
envolvidos. O ambiente, portanto, ¢ marcado por uma situagdo de interde-
 pendéncia estratégica. Os jogos podem ser cooperativos, se ha uma autorida-
de externa (que pode ser, por exemplo, um acordo vinculante) capaz de co-
ordenar as agdes dos jogadores em favor de determinado resultado, ou ndo-
cooperativos, na auséncia dessa autoridade 2 Estudaremos, separadamente,
esses dois tipos de jogos, por utilizarem diferentes premissas normativas com-
plementares 3 racionalidade.

JOGOS NAO-COOPERATIVOS

Como ji foi exposto, jogos ndo-cooperativos sio caracterizados pela au-
séncia de uma autoridade externa i estrutura do jogo. Necessitam, portanto,
de mecanismos internos de implementacdo (self-enforcement mechanisms).
Os autores que se dedicam ao estudo de jogos nao-cooperativos defendem
que tais mecanismos sdo a estratégia da melhor resposta, que encontra res-
paldo na premissa da racionalidade instrumental,® aplicada a uma situacdo de
interagdo estratégica. Assim, a estrutura de recompensas recomenda a cada
jogador uma (ou mais de uma) estratégia racional, e entende-se que nenhu-

? Note-se o sentido especifico que os termos cooperativo e ndo-cooperativo adquirem
aqui. Dizer que um jogo é cooperativo no contexto presente nio significa que os jogado-
res de fato cooperam, sendo que existe um fator externo 2 estrutura do jogo que incen-
tiva a cooperagio. Em contrapartida, em jogos nao-cooperativos, este fator, quando exis-
tente, € interno 2 estrutura, como no caso de um jogo auto-estabilizante (ver adiante).

3 E fundamental enfatizar que, diferente do concebido pela teoria pura da Escolha Racio-
nal, em Teoria dos Jogos, a0 mencionar o comportamento racional dos atores, entende-
se que Us jogadores procuram maximizar sua utilidade segundo suas estruturas de pre-
feréncias e de acordo com a estrutura de recompensas do jogo no qual se encontram inse-
ridos e dispdem, paga isso, de informagées completas e perfeitas acerca do jogo e seus
diversos movimentos. O c4lculo individual envolve, portanto, consideracées acerca do
ambiente de interagio no qual o ator se encontra imerso. Tanto aqui como 14, contudo,
a racionalidade est4 sujeita s mesmas falhas anteriormente apresentadas.
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ma das partes envolvidas teri incentivos para desviar-se do comportamento
prescrito pela teoria. Significa dizer que cada ator adota a estratégia da me-
lhor resposta, isto é, conhecendo-se as estruturas de recompensas e as de
preferéncias de todos os atores envolvidos, ele calcula, com base na estraté-
gia que ele acredita que seu adversario provavelmente adotara, qual estraté-
gia ele préprio deve aplicar a fim de obter a melhor recompensa.

A solugdo tedrica de um determinado JOgo ndo-cooperativo consiste em
identificar estratégias para cada jogador, de forma que cada uma delas seja,
necessariamente, a melhor resposta para a outra. Por defini¢do, dizemos que
a solugdo racional de um problema é sempre auto-estabilizante *5 Encontrar
a solugio em um jogo com dois atores consiste, portanto, em identificar um
par de estratégias a serem adotadas, de maneira que cada uma corresponda a
melhor resposta em relagdo a outra. O par de estratégias, neste caso, indica o
par de equilibrio, o qual, por sua vez, determina o ponto de equilibrio de
Nash (NASH, 1951). Um mesmo jogo pode possuir um, virios ou nenhum
ponto de equilibrio,® dependendo da sua estrutura de recompensas. Para jo-
gos com mdiltiplos equilibrios e, conseqiientemente, muitas solugées, o pro-
cedimento adotado ¢ a elaboracdo de estratégias mistas, o que significa que
determinadas estratégias serio combinadas segundo uma proporcio calcula-
da matematicamente.

Os pontos de equilibrio em um jogo de estratégia mista, contudo, dio
origem ao que se chama problema da instabilidade, isto €, embora a estrutu-
ra nao encoraje desvios de comportamento, tampouco incentiva a adogdo de
determinada estratégia frente 2 outra, que levaria 3 mesma recompensa. Fo-

* Por oposigdo, pode existir uma teoria normativa auto-desestabilizante. Imaginemos, por
exemplo, o Dilema dos Prisioneiros. O equilibrio desse jogo € resultado da adogdo, pe-
los jogadores, de estratégias nao-cooperativas, isto €, da atribuicio ao outro da respon-
sabilidade pelo crime. Uma teoria normativa hipotética que recomendasse o contririo
(omitir a culpabilidade alheia), incentivaria que cada jogador, esperando que o outro se-
guisse a recomendagio teérica, se desviasse do prescrito — agindo de acordo com a es-
tratégia da melhor resposta -, alcangando, assim, uma recompensa maior. Por incentivar
o desvio, essa teoria seria chamada auto-desestabilizante, Vale ressaltar que a teoria nor-
mativa baseada na racionalidade, entretanto, recomenda, para o Dilema dos Prisionei-
ros, o comportamento nao-cooperativo, cumprindo o requisito da solugio racional, por-
tanto, de auto-estabilizante. Para maiores detalhes, ver SIEBE (1991).

> Parece-nos importante enfatizar que a definigdo de solugdo racional do problema nio
necessariamente leva ao resultado étimo do sistema. No caso do Dilema dos Prisionei-
ros, por exemplo, a solugdo aponta ao pior resultado da matriz.

® Jogos sem ponto de equilibrio no apresentam solugio e constituem a minoria dos casos.
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ram desenvolvidas formas de contornar esse problema, como a premissa do
conhecimento comum, elaborada por Harsanyi (1973) e o desenvolvimento
do conceito de equilibrio perfeito (SELTEN, 1965, 1975b), que, por ques-
tdes de espago, ndo serio tratados aqui.

JOGOS COOPERATIVOS

Jogos cooperativos, ao contrario dos jogos vistos até agora, sio marcados
pela existéncia de acordos externos i estrutura do jogo, que vinculam os
atores a determinados padrées de comportamento. A premissa da estratégia
da melhor resposta ¢, portanto, descartada, uma vez que ndo sio mais neces-
sdrios mecanismos internos de enforcement. Em seu lugar, surge a premissa
da busca pelo resultado étimo.

A nogdo de resultado 6timo foi elaborada por Vilfredo Pareto e est4 rela-
cionada 2 nogio de eficiéncia sistémica. Dizer que uma solucdo atende ao
critério de Pareto significa que ela € preferida pelos atores quando compara-
da as outras solugdes possiveis. A solucio de um jogo cooperativo consiste,
portanto, em encontrar o resultado é6timo de acordo com uma racionalidade
nao mais individual, mas coletiva.” Também ndo é necessario que a solucao
seja auto-estabilizante, j& que a atuagdo de uma autoridade zelaria pela ob-
servagdo dos comportamentos prescritos (veja, por exemplo, BOBROW &
DRYZEK, 1987).

Ao se estudar a aplicagdo da anilise de jogos desse tipo em negociacdes
internacionais, confrontamo-nos, porém, com algumas dificuldades. Primei-
ramente, devido 2 anarquia do sistema internacional, que, por definicio, im-
plica auséncia de uma autoridade supranacional capaz de imprimir sua von-
tade sobre as partes envolvidas. Pode-se alegar, e muitos teéricos das Rela-
¢oes Internacionais efetivamente o fazem, que a existéncia de instituicoes
internacionais e a observancia, pelos Estados, de suas regras exerceriam a
fungdo de tal autoridade. Embora nio se possa negar que os Estados real-

adl

” Admitir a racionalidade coletiva como premissa significa dizer que nio mais a maximi-
zagio da estrutura de recompensas individual ser4 buscada, mas sim a maximizacio da
estrutura de recompensas coletiva, ou seja, qual resultado proporciona, a0 maior néime-
ro de atores, os maiores ganhos e, a0 menor niimero de jogadores, as menores perdas
possiveis.
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mente seguem determinados padrées de conduta internacionais, nada pode
garantir que venham a romper com estes, caso julguem de seu interesse.

Alternativamente, poder-se-ia dizer que os jogadores tém a possibilidade
de firmar acordos, ainda que informais, entre si. Umna decisio como essa en-
volveria problemas de agio coletiva, cujos obsticulos a eficiéncia ja foram
amplamente trabalhados por Olson (1971). De maneira sucinta, portanto,
podemos dizer que negociagdes internacionais envolvem variagdes de com-
portamento dos jogadores, que tornam menos adequada uma abordagem ba-
seada em jogos cooperativos. _

Em segundo lugar, os detalhes institucionais de uma autoridade externa 3
estrutura ndao podem ser representados formalmente, o que impede a deter-
minagio de estratégias por meio da utilizacdo estrita do modelo de jogos co-
operativos.

Apesar dessas limitages, contudo, nada implica a inutilidade da aborda-
gem. E certo que a Teoria dos Jogos moderna concentra-se principalmente
no estudo de jogos ndo-cooperativos, envolvendo a busca pelo equilibrio de
Nash e o comportamento racional dos atores baseado na estratégia da me-
Ihor resposta. H4 situagdes, contudo, em que jOgos ndo-cooperativos se asse-
melham a jogos cooperativos, como no caso de interagdes repetidas.

Quando jogadores vislumbram a possibilidade de voltar a negociar com os
mesmos elementos no futuro, eles tém interesse em adotar uma estratégia
cooperativa, esperando que os outros venham a agir da mesma forma no fu-
turo. Quando tal quadro esta configurado, denominamos-lhe jogos repetidos
ou superjogo (supergame). Quando o nimero de interacdes é desconhecido
ou infinito, estamos muito préximos do que usualmente seria caracterizado
por um jogo cooperativo. Contudo, no caso de interagées finitas, ao aproxi-
mar-se do fim eleva-se a possibilidade de os atores voltarem a adotar estraté-
gias ndo-cooperativas, com base na premissa da melhor resposta. Geralmen-
te, porém, a recompensa acumulada quando o jogo termina é superior a que
teria sido obtida, caso comportamentos nio-cooperativos tivessem sido toma-
dos logo no inicio. _

Pudemos, ao longo desta segio, verificar a dupla utilidade da Teoria dos
Jogos. A primeira delas como teoria normativa, servindo ao analista para uma
compreensdo mais profunda, e ainda assim parcial, do comportamento dos
atores em um processo de negociagio. Como tal, a teoria ndo pode ser testa-
da, uma vez que se baseia em premissas que cumprem tao-somente o papel
de instrumentos metodolégicos. Sua segunda utilidade diz respeito a fungio
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descritiva. Em relacio a esta dltima podemos testar a teoria ao confront4-la
com a realidade. Se fizermos isso, facilmente observaremos que nio sio pou-
cas as vezes em que o modelo se afasta dos dados empiricos. Isso decorre da
simplificacio necessaria 3 construgio de qualquer modelo tedrico que se pro-
ponha parcimonioso e elegante (NICHOLSON, 1996). Uma descrigio rela-
tivamente acurada e a0 mesmo tempo capaz de oferecer uma compreensio
mais abrangente dos fenémenos reais precisard ser complementada pela uti-
lizagdo de outras teorias.

TEORIA DA ESCOLHA RACIONAL

Uma das crengas que fundamentam a teoria da escolha racional é a de que
0 comportamento humano, ainda que influenciado por varidveis psicolégicas,
apresenta regularidades. Ao identificar a recorréncia de determinadas légi-
cas de atuagdo, é permitido ao cientista compreender mais apuradamente o
processo negociador. A principal dessas regularidades, e que vai ser transfor-
mada em uma premissa pelo teérico da escolha racional, € a racionalidade ins-
trumental dos atores.

Dizer que os homens sdo racionais significa assumir que eles possuem
preferéncias bem-definidas, ordenadas transitivamente em uma estrutura e
que, dadas as oportunidades, eles buscam atingir seus interesses de maneira
eficiente. Para tal, possuem capacidade ilimitada de célculo. Para julgarmos
um comportamento como racional ou ndo, devemos observar o meio escolhi-
do pelo ator para alcancar tais objetivos, considerando as informagcées dispo-
niveis no momento de tomada de decisio. A escolha racional, portanto, bus-

ca encontrar os meios (agdes) mais adequados para o alcance dos fins dados
(objetivos)® (ELSTER, 1994).

~

# Parece-nos conveniente ressaltar a diferenga existente entre a teoria da racionalidade e
a teoria da escolha racional. Embora comumente confundidas, a primeira centra-se so-
bre o estudo dos elementos que compdem a racionalidade, ou seja, a formacio da estru-
tura de preferéncias, os processos cognitivos, as crengas dos atores sobre o meio. A teo-
ria da escolha racional, por sua vez, toma esses elementos como dados. Enquanto a ra-
cionalidade dos atores & o objeto da primeira, ela é uma premissa desta segunda teoria.
Quando nos referimos 4 teoria da escolha racional também costumamos dizer racionali-
dade instrumental. O conceito de racionalidade, contudo, encontra distintas acepgoes
na literatura de Relages Internacionais. Por exemplo, alguns teéricos (como os utilita-
ristas ou o realista Morgenthau) julgam a racionalidade dos atores segundo os fins alcan-
cados ~ racionalidade de fins. O uso da razao, neste caso, levaria sempre a resultados po-
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A teoria da escolha racional aplicada a negociacio dedica-se a0 estudo do
comportamento dos individuos como representantes dos interesses do Esta-
do e de corporagdes (e.g. firmas e governos), na arena internacional. Os ato-
res sao, portanto, os negociadores. Os esforcos tedricos concentram-se sobre
consideragGes objetivas do comportamento individual, sendo as atribuigses
mais subjetivas, tais como as varidveis psicoldgicas, deixadas a carga.de ou-
tras vertentes do estudo da negociacio.

O pressuposto da racionalidade instrumental decompée-se em premissas
secunddrias que lhe dio sustentacio e possibilitam a formulacdo de conclu-
soes sobre o processo de negociagdo. Tais premissas referem-se as etapas do
processo de escolha racional, desde a visualizacio dos fins até a concretiza-
cao da agdo, passando pelo cilculo precedente a tomada de decisio. Cada
um desses estagios deve ser analisado em separado. ‘

Primeiramente, é necessirio que os atores definam seus interesses. A te-
oria da racionalidade alega que o negociador é capaz de identifici-los e orde-
nd-los transitivamente, de acordo com suas preferéncias. E estabelecida, dessa
forma, uma estrutura de prioridades que serd obedecida conforme o ambi-
ente em que o negociador estd inserido. As prioridades sio calculadas em
termos de utilidade, que registra nio apenas a ordem, mas também o valor
relativo de cada preferéncia frente as outras. A fungdo de utilidade auxilia a
comparagao entre as metas, conferindo consisténcia 2 estrutura,

Elster defende que a mudanca das prioridades nio implica auséncia ou al-
teracdo de racionalidade. Ao ser confrontada com a realidade, a estrutura de
preferéncias pode se modificar, sem, no entanto, comprometer a busca dos
interesses estabelecidos.?

A segunda etapa consiste em identificar as diversas maneiras de se alcan-
Gar os interesses. Para isso, hd que se observar as opgdes de agido disponiveis
(oportunidades) percebidas,'® dadas as capacidades individuais. Identifica-
“das as oportunidades, o ator calcula os possiveis cendrios aos quais levariam
as estratégias disponiveis, antevendo, desta forma, a utilidade proporcionada

sitivos. Essa utilizagao difere substancialmente da racionalidade instrumental adotada
neste estudo, no qual, novamente, a racionalidade do ator é julgada pelos meios escolhi-
dos, independentemente dos resultados.
* Mudangas de oportunidades provocadas por questdes temporais, por exemplo, podem
provocar alteracées na estrutura.
' A questdo da percepcio das oportunidades e as crengas sao foco de anélise também da
Psicologia Social.
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por eles (expected utility). Esses clculos sdo feitos em termos probabilisti-
COs, ou seja, um aumento no custo de uma alternativa, ou a redugio da pro-
babilidade de se obter consequéncias positivas, reduz a probabilidade de esco-
lha dessa alternativa e vice-versa. As probabilidades sustentam as crengas so-
bre quais sio as melhores aces a serem empreendidas para o alcance dos re-
sultados.

Avaliadas as alternativas de a¢ao possiveis, adota-se a premissa de que os
atores optardo por uma tnica estratégia. A esse pressuposto costuma-se adi-
cionar uma premissa normativa adicional, segundo a qual os autores sio guia-
dos pelo auto-interesse. ! '

Ao assumir o posto de representante de um Estado ou outra corporacio,
COmo uma empresa multinacional ou uma organizagao da sociedade civil, por
exemplo, o negociador iguala os seus interesses aos da entidade representada
por ele. Isso ndo implica, contudo, a adogio de uma racionalidade coletiva. O
negociador nio estard preocupado em maximizar a utilidade do grupo, mas
sim a da instituicio em nome da qual ele atua.’?

Os préximos procedimentos, de concretizagdo da agio e de verificacio das
consequiéncias que ela ird de fato provocar sobre o ambiente, nio sdo aborda-
dos pela teoria de escolha racional. Os processos de interagio (acio e reagio)
sao analisados mais profundamente pelas teorias do campo da Psicologia.

Ha situagées para as quais a racionalidade indica a inagdo. E o caso do
equilibrio estavel verificado, por exemplo, durante o periodo da contencio
nuclear da Guerra Fria: uma situagdo de incapacidade mdtua de extinglir a

"' Observe-se que isso constitui uma premissa adicional a0 modelo. A teoria pura da es-
colha racional nio diz nada a este respeito, limitando a defender que os atores persegui-
rdo os objetivos que configurem em primeiro lugar na sua estrutura de preferéncias, o
que significa dizer que agir de forma altruista pode ser um interesse prioritario do ator.
A premissa do comportamento auto-interessado é, contudo, muito comum em teorias
de Relagées Internacionais e, especialmente, teorias de negociacio. _

"2 Obviamente, nem o Estado nem qualquer outra corporagio possui interesses préprios.
Assumir isso requer sua personificagio, recurso didatico que nio deve ser jamais reifi-
cado. A atribuicdo de interesses proprios a essas entidades é sempre um processo con-
troverso, que pode ser fruto de intensas deliberagdes entre corpos burocraticos ou de
uma decisio arbitriria de um s6 homem. Para os fins deste estudo, contudo, admiti-
mos como dada a existéncia de determinada estrutura e igualmente ignoramos os pos-
siveis conflitos que possam existir entre a estrutura de preferéncias individual do nego-
ciador - a qual ele deveria abdicar em nome de sua fungdo - e a estrutura de preferén-
cias da instituigio por ele representada.
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possibilidade de resposta do adversario. Quadros como esse resultam racio-
nalmente em contengdo e estagnagio.

LIMITACOES DA TEORIA DA ESCOLHA RACIONAL

A racionalidade nio desenvolve pretensoes de estabelecer-se como uma
teoria empirica e sim como uma ferramenta que auxilie na compreenséo dos
fendmenos que cercam a condugdo da negociagdo. Apresenta, assim, diver-
sas limitacdes e incongruéncias com relagdo a realidade. H4, em seu escopo,
dimensées que ndo sio acessiveis ou mensuréveis, resultantes justamente da
subjetividade inerente ao processo devido a participagéo direta do individuo.
Sio varidveis que compdem o cardter artistico da negociagio. Elster reconhe-
ce essa limitacdo, que, no entanto, nio compromete a utilizagdo da teoria de
escolha racional como ferramenta para a ampliagdo do conhecimento na 4rea
e a conseqiiente contribui¢io para a compreensio do curso de agdes dentro
de um foro internacional de discussoes.

Em Pegas e engrenagens das ciéncias sociais, Elster (1994) estabelece
trés condicoes, relacionadas a eficiéncia, a serem preenchidas por uma agao
racional. E preciso reconhecé-las antes de se prosseguir com as criticas levan-
tadas a teoria. Primeiramente, a acio racional deve ser o modo 6timo de rea-
lizar o desejo de um individuo, dadas as suas crengas. Em segundo lugar, as
préprias crencas devem ser Gtimas, consideradas as evidéncias disponiveis.
Por dltimo, a quantidade de evidéncias deve também ser 6tima.

Sendo assim, a primeira das falhas apontadas é a de indeterminagdo. A
realidade mostra que pode haver varias agdes diferentes que levem a um
mesmo objetivo, com a mesma eficiéncia. A racionalidade, neste caso, ndo €
capaz de indicar qual estratégia seguir. Além disso, uma agdo pode implicar
conseqiiéncias incalculdveis, o que impossibilita que o ator as considere du-
rante sua escolha. Essa indeterminacdo pode ser causada pela falta de evi-
déncias suficientes para o embasamento de uma crenga racional. Nesse caso,
o negociador se vé em um constante dilema: correr o risco de agir precipita-
damente cedo, com informacdes insuficientes, ou protelar até que seja tarde
demais. A teoria da escolha racional nio dispde de instrumentos para a solu-
cdo de questdes desse tipo.

Surgem também questionamentos a prépria premissa de que os atores
sempre agem de forma racional. Elster reconhece que, por vezes, o ator pode
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incorrer em agdes irracionais. Esse fato pode ser proveniente, por exemplo,
da confianga excessiva na experiéncia pessoal, da vulnerabilidade de desejos,
que impede o autor de controlar impulsos, ou de crengas irracionais.'® A res-
posta a essa critica € feita pelo reconhecimento da incapacidade da teoria em
explicar todos os comportamentos humanos.

J4 a colocagio de que os atores agem irracionalmente a0 nio fazerem seus
célculos de maneira constante, segundo 0 mesmo autor, torna-se infundada
se aceitarmos o fato de que os custos de tais operagdes sio elevados e que es-
se fator é considerado, racionalmente, pelo ator, ao optar por ndo executi-las
de forma freqiiente.

Tendo apontado essas limitagées, notamos que a racionalidade utilizada
como um instrumento metodolégico permite compreender, ainda que parci-
almente, o comportamento dos atores. A construgdo de um modelo teérico
de anilise pede que sejam feitas simplificag6es da realidade. A premissa de
que os atores agem de forma racional, mesmo que nio seja verificada na to-
talidade dos casos, contribui para a compreensio cientifica do processo de
negociagio, levando os teéricos a conclusdes validas.

Entretanto, o contexto da negoc'iagéo internacional envolve a interacdo,
componente que impde o desenvolvimento de maiores consideracées, devi-
do as especificidades que introduz. A teoria dos jogos e a teoria cognitiva in-
tentam cumprir esse papel, uma vez que a utilizacio pura da teoria de esco-
lha racional, dentro de um ambiente interativo, poderia levar a resultados in-
certos.

PsicoLoGIA SocIAL

O interesse da Psicologia pelo entendimento de conflitos foi marcado pe-
los trabalhos de Kurt Lewin, nas décadas de 1930 e 1940. Entretanto, somen-
te nas Gltimas décadas é que se nota a mudanca de foco da abordagem psico-
16gica para manifestagdes conflituosas no cenario internacional. Encontra-se,
atualmente, uma produgio consider4vel nessa drea, destacando-se as contri-
buigdes de Rubin e Brown (1975), Pruitt (1981), Druckman (1977), Austin
e Worchel (1979), Jervis (1976), Zartman (1978) e Fischer (1964).14

" Um exemplo de crenga irracional seria o caso do wishful thinking, ou seja, a tendéncia
em interpretar os fatos da maneira como o negociador gostaria que fossem.
'* Alguns desses autores nio possuem formagio profissional como psicélogos.

Fronteira, Belo Horizonte, v. 4, n. 7, p- 37-61, jun. 2005 53



Borges, C. J. P; Simao, M. S.

As correntes da Psicologia costumam definir o ramo da Psicologia Social
como o estudo cientifico da influéncia reciproca (interagao) e do processo
cognitivo gerado por ela (pensamento social). Esse conceito pode ser aplicado
quase sem alteragGes a andlise da negociacio. As diferengas concentram-se
na énfase dada a seus componentes: a Psicologia Social da negociagio apro-
funda-se, em termos gerais, nao nas causas da intera¢ao, mas em como os
processos de agdo e reagdo sio levados a cabo.

Como na teoria da escolha racional e dos jogos ndo-cooperativos, a anilise
. em Psicologia Social se d4 no nivel individual, ainda que o individuo expresse
Os posicionamentos do Estado. A introducio de habilidades pessoais a abor-
dagem confere um cardter subjetivo ao estudo, quando tenta compreender a
maneira pela qual as partes percebem tanto seus proprios interesses quanto
os de seus adversdrios, e como as acdes sio influenciadas por expectativas e
previsoes construidas a partir dessas impressoes.

Dessa forma, trazem ao estudo da negociacio varidveis tais como a quto-
imagem, a confianga e os relacionamentos pessoais — menos tangiveis que as
abordadas por outras vertentes desse mesmo campo. A importincia dessa
abordagem surge, portanto, da complementaridade que oferece as demais
teorias sobre negociagdo, preenchendo muitas das lacunas deixadas pela Teo-
ria dos Jogos e pela teoria da escolha racional. |

Uma das dificuldades encontradas por esse enfoque sio as particularida-
des de raciocinio e da forma de atuacio de cada individuo que, aparentemen-
te, impediriam a construgdo de teorias gerais. Entretanto, a premissa de re-
gularidade de comportamento, adotada também pela teoria da escolha racio-
nal aplicada & negociacdo, auxilia a elaboracdo de um modelo de elevado
nivel explicativo, capaz de superar as particularidades.

A estratégia utilizada para driblar a dificuldade de sistematizagdo do com-
portamento humano é adotar diversos focos de anilise. Quando as diferen-
tes lentes comegam a apresentar resultados convergentes, o autor obtém
maior grau de confiabilidade nas conclusées que alcanca.

Seguindo esse critério, Jeffrey Rubin sugere uma abordagem de negocia-
G40 a ser adotada pela Psicologia Social, a saber: processo pelo qual o negoci-
ador ird articular pacificamente as suas acdes de forma a mudar o comporta-
mento do adversario, em favor da concretizacio dos interesses do primeiro.
Dessa forma, um dos principais focos da Teoria da Psicologia Social firma-se
sobre a mudanga de comportamento.

Embora o comportamento humano seja analisado em seu nivel individual,
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ndo podemos perder de vista que a acio, em determinados momentos da ne-
gociagdo, podera sofrer constrangimentos da coletividade em que 0 negocia-
dor est4 inserido. Mesmo pensando de forma egoista, o protagonista conside-
rard a repercussio das suas atitudes sobre o grupo com o qual est4 se relacio-
nando, e esse fator interfere no processo de escolha de posicionamentos, de
forma similar ao defendido na Teoria dos Jogos. Por isso, o estudo da negoci-
agio deve observar as semelhancas e diferengas entre o cendrio que se forma
ao redor do negociador e a forma com que ele o percebe, a maneira como ele
lida com os desafios que a coletividade lhe impde e a maneira pela qual ele
interage com os outros negociadores.

A condugio do processo de negociacio é determinada pela percepcao do
ator sobre seus préprios atributos e os de seus opositores e pela sua interpre-
tagdo acerca dos acontecimentos. As impressdes que o ator tem sobre a reali-
dade sdo fundamentais para o embasamento do raciocinio que precede suas
decisGes. Além disso, o processo cognitivo atua sobre a formulacdo de expec-
tativas e, de acordo com estas, o ator passa a arriscar predices e a moldar o
seu desempenho. As expectativas com relagdo 2 acdo do adversario ditario
sua reagdo e por isso pode-se dizer que elas acabam sendo, muitas vezes,
mais importantes para a escolha de comportamento do que a prépria verifi-
cagdo da acio alheia.

Por sua vez, as expectativas sdo construidas sobre o pano de fundo das ex-
periéncias pessoais do negociador. O ator, segundo a Psicologia, tende a tra-
car paralelos entre os fendmenos que observa e aqueles com os quais j4 se de-
parou alguma vez. Ainda, 3 medida que o ator coleta novas informacées, ele
passa por um processo de aprendizado. A prépria 16gica obedecida dentro de
uma negociagdo pode, dessa forma, alterar-se ao longo do tempo por efeito
das experiéncias adquiridas. Esse raciocinio pode levé-lo a €nganos, por exem-
plo, fazendo falsas comparagées e, assim, prevendo situagdes que acabam
ndo se verificando na realidade.

Em suma, podemos perceber que a estrutura de estudo da abordagem cog-
nitiva € dividida em trés procedimentos fundamentais que antecedem a toma-
da de agdo: a coleta de informagées, a sua absorgdo e a interpretacdo, que en-
volverd os conhecimentos pré-existentes. Uma vez completo esse processo,
passar-$e-4 a visualizagdo de qual a melhor agio a ser tomada para o alcance
de seu objetivo, dado o contexto em que est4 inserido. Essa etapa seguinte,
porém, nio é foco dos estudos da Psicologia, ficando o tema a cargo da teoria
de escolha racional e da Teoria dos Jogos.
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A Psicologia Social dedica-se a anilise sobre a atuagdo do negociador tam-
bém em situagées de conflito. Durante a escalada do conflito, observa a teo-
ria, o negociador tem dificuldade em desvincular-se da tensdo e de paixaes,
nao conseguindo agir de maneira racional em tempo integral. A percepcio
nos momentos de conflito fica comprometida, seguindo caminhos distintos
dos de situagdes de paz. Acdes defensivas e agressivas tém preponderincia
nesse cendrio, introduzindo o negociador em um ciclo de interagdo hostil
(desacordos).

Ja em situagbes de derrocada dos conflitos a Psicologia aponta que as es-
tratégias mais adotadas giram em torno da reciprocidade. Gentilezas sio re-
tribuidas com gentilezas, hostilidade com hostilidade (tit-for-tat strategy). A
intengdo nesse momento € a de transformar o competidor em cooperador,
ou até mesmo em subordinado de seus interesses, o que influenciaria na dis-
tribuicdo de poder do cenério de paz que se formaria ap6s o fim do conflito.

A Psicologia observa outros fenémenos que influenciam o negociador,
quando da tomada de decisio, além dos presentes em ocasides de tensdo.
Alguns sdo essenciais para a compreensio do arcabougo teérico da teoria
cognitiva sobre a negociagio e serdo apresentados. '

Segundo a teoria cognitiva, os tomadores de decisdo atendem a alguns
aspectos de seu ambiente cognitivo mais que a outros; percebem apenas aquilo
que lhes interessa e que se encaixa dentro da I6gica interpretativa e dedutiva
que criou. Esse recurso psicolégico de percepgao seletiva acaba mascarando a
realidade do negociador e aumentando a probabilidade de erro de cdlculo.

H4 também a tendéncia notavel de construgdo de esteredtipos. A constru-
¢do de imagens sobre o adversirio leva a procura de eventos que a confir-
mem; aqueles que a contrariam sdo mais facilmente desconsiderados. Além
disso, a divisdo dos personagens em categorias, tais como bom e mau, faz com
que as expectativas sobre a agdo do ator estereotipado sempre sigam a mes-
ma linha, constituindo preconceitos que dificultam o acerto de previsdes.

Ligada a esse fenémeno, encontra-se a distorgdo atributiva: ao classificar
o adversirio como a representacio do mal e a si proprio como o contririo, a
interpretagdo sobre as suas agdes e sobre as alheias ficam comprometidas por
raciocinios tendenciosos. A distorcio atributiva consiste, pois, em interpretar
as més atitudes do outro como provenientes da natureza m4 do adversirio e
as boas como manipulagio. J4 as préprias mis agdes sao justificadas como
sendo a tnica alternativa que o préprio adversario lhe teria deixado, sendo,
dessa forma, circunstanciais.
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Percebe-se com isso, de acordo com a visio da Psicologia, que o préprio
processo mental que guia as atitudes do individuo na arena negociadora pode
levd-lo a conclusdes desacertadas, resultantes de cilculos sobre bases ten-
denciosas e distantes da realidade. Uma das funcdes que desempenha a teo-
ria cognitiva, além de fornecer um novo angulo de visdo para complementar
o estudo sobre a negociacio, é a de prevenir o préprio negociador contra os
truques que seus atributos psicolégicos podem lhe pregar e amenizar os efei-
tos negativos que os processos mentais originam.

As principais criticas desferidas contra a teoria referem-se a aspectos me-
todolégicos. R. Jervis (1972) aponta trés corregbes que aprimorariam a teo-
ria. Segundo ele a abordagem psicolégica deveria dedicar-se mais a fendme-
nos emocionais do que simplesmente cognitivos. As conclusées alcangadas
deveriam estar totalmente baseadas em dados empiricos, obtidos através de
experiéncias em laboratério e ndo apenas em observacdes de circunstancias
reais. Além disso, dada a complexidade do comportamento humano, situa-
¢des, decisdes e crengas mais simples deveriam ser o foco de anilise.

Segundo Jeffrey Rubin (1991), houve um declinio no campo de pesquisa
da Psicologia Social nos tltimos tempos, notado pelo baixo volume de publi-
cagdes na drea. Ele acredita que houve um decréscimo de interesse no estu-
do dessa teoria quando do esgotamento da anilise sobre os principais para-
digmas com os quais a Psicologia trabalhava, como por exemplo, a Teoria dos
Jogos. Os préprios psicélogos nio tém se dedicado muito a esse estudo e as
contribui¢des mais recentes tém sido de profissionais de outras dreas, tais
como as de Relagdes Internacionais, Direito, Comunicagdo e Administragio.
Além disso, a dificuldade de sistematizagio do comportamento humano leva
a adogdo de situagdes mais simples, como indica Jervis. Destarte, o grau de
aplicabilidade da teoria é reduzido, j4 que a maioria dos casos observados & de
grande complexidade, o que também faz com que o interesse pela 4rea decaia.

O desafio, aponta, Rubin, é encontrar maneiras de coordenar a producio
de conhecimento da Psicologia com as contribuicdes de outras perspectivas
disciplinares, renovando, assim, o papel a ser desempenhado pela Psicologia
e (re)despertando o interesse académico pela 4rea. '

alf
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ALGUMAS CONSIDERACOES FINAIS

Retomemos, a titulo de conclusdo, o conceito de negociagao internacional
apresentado ao inicio do artigo, segundo o qual dividimos o estudo do fens-
meno negociador em dois grandes eixos. Ao observarmos mais atentamente,
podemos concluir que se trata de um conceito incompleto, na medida em
que nao expde o objetivo pelo qual se d4 a negociagao, tampouco explicita
porque negociadores comprometem-se a interagir quando, antes, poderiam
partir para politicas unilaterais.

Ora, a resposta para essas questdes parece G6bvia apés sermos apresenta-
dos a teoria da escolha racional. Atores engajam-se em uma negociagio por
acreditarem que, agindo desta forma, atingirdo resultados melhores do que
se nao o fizessem. O custo da negociagao, portanto, tem que ser levado em
conta. A partir do momento em que os jogadores perceberem que podem
atingir seus objetivos recorrendo a estratégias menos custosas que aquelas
que exigem esforgos de coordenacio, eles abandonario a negociacio.

Com base nesta idéia, costuma-se drgumentar que a negociacio é um
meio pacifico de resolugdo de controvérsias na medida em que oferece, as
partes envolvidas, solugdes alternativas ao confronto direto. A negociacio se-
ria, portanto, o processo de construgio de termos de compromisso. Devemos,
porém, salientar que a alternativa 3 negociagdo nao é necessariamente o con-
fronto: o fracasso de um empreendimento negociador pode simplesmente
convencer os agentes a perseguir isoladamente os seus objetivos. Significa di-
Z€T que a negociagao nao surge apenas como instrumento de conciliagdo en-
tre interesses divergentes, ela é também um importante instrumento de coor-
denagio de politicas em torno de objetivos de interesse comum.

Feitas essas consideracoes, quais as contribui¢des que as teorias sobre o
comportamento individual trazem para o estudo da negociagao internacional?

As abordagens apresentadas ajudam-nos a compreender o raciocinio do
negociador, segundo algumas premissas relativamente simples. Claramente,
trata-se apenas de simplificagdes do que realmente pode ocorrer na mente
do individuo. Permite-nos, muitas vezes, contudo, aproximarmos com relati-
vo sucesso da visdo do agente sobre o ambiente no qual estd inserido. Pode-
mos, destarte, estimar os interesses de cada uma das partes envolvidas e su-
gerir como elas comportar-se-3o na busca de seus objetivos. Além disso, é
possivel identificar, naturalmente com alguma margem de erro, os limites de
cada um dos atores, contribuindo, assim, para a delimitagio do €spago nego-
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ciador. Isso é 1til tanto para o analista — que passa a dispor de instrumentos
que facilitam o reconhecimento de falhas de negociacio decorrentes do com-
portamento dos atores — quanto para o préprio negociador - o qual, capaz de
manipular essas ferramentas, pode usi-las em favor do aprimoramento de
seu desempenho.

Por outro lado, o desenvolvimento dessas e de outras abordagens resultou
por evidenciar alguns aspectos que ndo podem ser enquadrados no modelo
cientifico. A acdo humana engloba particularidades que nio dio margem se-
gura a generalizagdes. Compreendé-las nio implica a manipulacdo de vari4-
veis ou a utilizacdo de raciocinios hipotético-dedutivos. Ao contrdrio, impde
a empatia, o exercicio de tentar ver o mundo sob diferentes angulos. Envolve
o desenvolvimento da tolerdncia e da compreensao subjetiva. Isto representa
© aspecto artistico do papel de cada negociador e de cada analista. A qualida-
de dos resultados de seus respectivos trabalhos dependers igualmente do su-
cesso com que eles se dedicarem ao estudo desses elementos.

Neste sentido, as teorias acerca do comportamento humano desempe-
nham, de duas maneiras, a fungio de contribuir para a melhoria das negoci-
agdes internacionais: a objetividade que confere as agoes individuais facilita o
entendimento individual; por outro lado, de forma complementar, as limita-
¢oes ao tratamento objetivo tornam imperativo o desenvolvimento mais pro-
fundo da nossa compreensio subjetiva sobre nés mesmos e do mundo que
nos cerca. ‘

Portanto, embora nio possamos dizer que a negociagao se dedica exclusi-
vamente a resolugio de situacées conflitivas, o estudo orientado para a atua-
¢do de seus agentes inegavelmente contribui para que tais situa¢Ges se tor-
nem, se ndo menos freqiientes, a0 menos mais facilmente soluciondveis.

ABSTRACT

This article aims at a brief and simplified presentation of some of
the commonest analysis mainstreams of human behaviour in inter-
national negotiation studies, i.e., the historical approach, the ratio-
nal choice theory, the Game Theory and the Social Psychology ap-
proach. It endeavours to present to the reader the main concepts of
each mainstream and their utility for a better understanding of in-
‘ternational negotiations.

Key words: Rational choice theory; Game Theory; Social-phsyco-
logical approach and international negotiations.
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