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RESUMO:

Negociar faz parte da vida das organizagoes, e o estudo
da area estad cada vez mais focado nos aspectos
intangiveis, dado o carater imprevisivel do fator
humano. Diante disto, O objetivo do presente trabalho é
levantar as vantagens e desvantagens do blefe em
negociacdes empresariais, para o estudo de sua
importancia e efetividade como ferramenta de
negociacao. Através de entrevistas ndo estruturadas e
por meio de incidente critico foram coletados relatos de
pessoas que fizeram o seu uso, com o intuito de
analisar as percepgoes atuais a respeito do tema. Apds
analise dos dados, percebeu-se que o blefe faz parte da
vida cotidiana das pessoas e que todas fazem o seu uso
para maximizacao de seus resultados, e pela
experiéncia em argumentacgao foi apontado a
inexisténcia de conflito em curto prazo. Técnicas
capazes de promover beneficios sdo apresentadas e
analisadas para contribuicdo nessa area de
conhecimento, proporcionando ao leitor um estudo de
algo que ele possa trazer para o seu cotidiano.
Palavras-chaves: blefe, negociacdao, vantagem,
conflito.

ABSTRACT:

Negotiating is part of the life of organizations, and the
study of the area is increasingly focused on the
intangible aspects, given the unpredictable nature of
the human factor. The purpose of this paper is to raise
the advantages and disadvantages of bluffing in
business negotiations, in order to study its importance
and effectiveness as a negotiation tool. Through
unstructured interviews and by means of a critical
incident, reports were collected from people who made
use of it, in order to analyze the current perceptions
regarding the subject. After analyzing the data, it was
noticed that the bluff is part of the daily life of the
people and that all make their use to maximize their
results, and by experience in argumentation was
pointed out to the inexistence of conflict in the short
term. Techniques capable of promoting benefits are
presented and analyzed for contribution in this area of
knowledge, providing the reader with a study of
something that he can bring to his daily life.
Keywords: bluff, trading, advantage, conflict.
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A negociacao € uma pratica de grande abrangéncia no cotidiano socioecondmico, quase tudo e
negociavel dentro dos limites impostos. Entretanto, em qualquer tipo de negociacao as pessoas
sao elementos essenciais para estruturacao e planejamento das propostas a serem discutidas,
isso leva a uma série de estudos sobre comportamentos e resolucao de conflitos no campo da
sociologia e psicologia (Acuff, 2004).

Com o crescimento assiduo e competicoes cada vez mais agressivas no nicho organizacional,
busca-se o0 maximo de ferramentas disponiveis para competitividade, visando o maior nimero
de beneficios maximizando resultados. Pelo interesse de acordo de vantagens mutuas,
barganhar fara parte do arsenal de negociacdo das partes relacionadas. Contudo, a relagao
perde-ganha durante o processo gera conflitos colocando em destaque as habilidades
individuais do fator humano para a melhor tomada de decisao.

O tema “negociacdo” necessita de mais discussdes periddicas para que se consolide sua teoria
(Sebenius, 2009), visto que muitos estudiosos ja o facam, promovendo conhecimento e
agregando valor (Martinelli, 2002). Torna-se viavel o conhecimento e aprimoramento da pratica
do blefe para contextualizacdao do cenario das organizagdes, como mais uma ferramenta de
recurso na busca por vantagem.

Dessa forma, o blefe mostra-se importante para as organizagoes, pois identifica limites e é
capaz de promover beneficios pela parte que melhor estiver preparada e utiliza-lo no momento
adequado. Sob a otica dessa importancia o estudo buscou colecionar dados e informacdes para
contribuir com o problema de pesquisa.

O objetivo do presente trabalho é levantar as vantagens e desvantagens do blefe em
negociacdes empresariais, conhecendo-o como um recurso que independe de verbas, tamanho
ou influéncias, para promover através do negociador uma vantagem em uma situagao
desfavoravel. Isso, porque seu uso esta relacionado com caracteristicas abstratas.

2. Referencial Teorico

2.1 Conflito

O processo de negociagao € turbulento e analisavel pela éptica de que se convergindo os
interesses nao existira conflito, obviamente por unanimidade o acordo acontecera. Outra
hipdtese é negociar por imposicao, o que se tornara algo menos sociavel, promovendo um
desbalanceamento negativo, isto porque, enquanto a mutualidade cai o conflito aumenta
(Schelling, 1960).

E razodvel que ambas as partes na negociacdo se dirijam ao caminho das concessdes, porém o
maior desafio € identificar, as falhas, os medos e os esforgos para que se consiga mais com
menos. Por exemplo, se um desconto é dado de forma rapida e seu valor é expressivo, outros
podem vir ao imprimir uma pressao maior (Mello, 2005).

Concessoes sdao negociadas e durante todo o acordo de negécio podem ser retiradas

e colocadas, mesmo as repetidas, pois traz a tona consequéncias diferentes no cenario em
relacao objetivo de cada parte. Isso pode ser utilizado como estratégia de avanco, pois algo
pode ser permitido propositalmente com o objetivo buscar algo mais valoroso (Martinelli,
2009).

A concessdo deve ser medida, pois ao ceder espera-se uma contraproposta sempre satisfatoria.
Alguns negociadores usam a concessao como estratégia durante o processo, no inicio se
concentram em conhecer o adversario e suas ideologias, para apds, durante o desenrolar de o
acordo, poderem se fazer desse instrumento em ocasidoes oportunas. O momento em que se
tem o maior niumero cedido de concessdes certamente é durante algum conflito, ou quando
estao lidando perto do limite (Karrass, 1994).

Ainda que conflitantes, as partes ndo sdao contrarias as barganhas, sendo assim, promover
perdas aos adversarios nao significa ganho maximo ao fim das contas. O conflito em uma



barganha nasce “sob trés formas: inaceitabilidade, incomparabilidade e incerteza" (March &
Simon, 1958).

A maior fonte geradora do conflito é a incerteza, pois ndo é previsto o que se tera como
consequéncia ao permitir-se uma barganha, bem como todos os reflexos da mesma no cenario.
O diagnostico de cada parte se difere quanto ao cenario, interesses e visao futuro, porque
barganhar nao se relaciona a quantidade ou a qualidade de informacao, com isso ha o
desacordo (March & Simon, 1958).

Para o conflito gerado pela incomparabilidade a responsabilidade é atribuida mais intimamente
ao individuo, faz-se o julgamento de sua racionalidade. Ainda que tenha todas as informacdes
disponiveis é incerta que tomara a melhor decisao frente ao que se propdem, e se, as que
possui sao condizentes a realidade (March & Simon, 1958).

Como ultimo conflito a inaceitabilidade apresenta-se como solucionavel caso uma das partes,
por vontade propria, permita a barganha. Esta &€ mais amplamente difundida e aplicada a
pratica, uma vez que as partes desejam conduzir positivamente o acordo. Ocasionalmente
depara-se com a inaceitabilidade como reflexo de informacgoes inacabadas (March & Simon,
1958).

Instintivamente em negociacao associam-se mais informagdes com maiores chances de sucesso
no item de barganha. Em resumo informacao poderia transformar-se em valor segundo
modelos da teoria dos jogos (Osborne & Rubistein, 1990). Contudo, existem situacdes em que
quantidade de informacdes afasta o item barganhado. Segundo estudo criado por (Schelling,
1960) o desprovimento da informacao (ignorancia) coloca a parte em melhores chances de
barganhar, pois demonstra uma imagem confiavel atribuindo caracteristicas positivas para
resolucao de conflitos, desde que a outra parte a veja dessa maneira.

Pela complexidade no estudo de previsao do comportamento humano, a teoria dos jogos busca
a compreensao dos conflitos, visando apresentar o compendio de suas técnicas para situacoes
atribuladas. Além do conflito, o teorema com raizes matematicas busca através de estratégias
racionais de ambas as partes proporcionar o resultado que se deseja, contudo, nesse ponto, o
foco sao as decisdes e como estas foram tomadas e influenciadas pelos jogadores (D'amico,
2008).

2.2 Negociacao empresarial

A busca por relacionamentos duradouros e de confianca mutua traz beneficios importantes para
gue cada parte em uma negociagao tenha suas necessidades satisfeitas (Nierenberg, 1981).
Segundo Cohen (2005) negociacao € a ciéncia que busca a conquista de pessoas, para que
destas se tenha algo que se deseja. Qualquer relacao que nao siga o processo de aproximacgao,
conquista e confianga é irracional e arriscada (Matos, 1985).

Negociacdo € um recurso que duas ou mais partes prosperam para o beneficio mutuo, pela
simples motivacao de que o acordo gerado promova vantagens em relagao ao estado inicial
contemplando suas necessidades (Rubin & Brown, 1975). Situacgoes distintas levam a
oportunidades de negociacao para acordar algo que seja relevante a ambos, ainda que durante
todo o processo os termos serao regrados e competidos (Schelling, 1960). Aborda-se o

termo concessao unilateral atrelado ao objetivo de manter um relacionamento sadio entre os
envolvidos, parte fundamental do acordo € manter uma boa relagao e interatividade com os
envolvidos (Bernabeu, 2008).

Segundo Faizullaev (2014), negociacdo esta atrelada a dois pontos chaves: (i) comunicacao,
referindo-se ao compartilhamento de informacodes; (ii) interacdo, tratando-se da interferéncia
gue uma parte promove a outra. Essa integracao de longo prazo que abrange um processo de
continuidade é dada na forma de tematica complexa e vertentes dissipadas (Weeks, 1992).

Uma argumentacdo defendendo somente um cenario nao € valida, em uma negociagao o
resultado deve ser positivo a ambas as partes, e as mesmas devem ao menos ter algo benéfico



em seu encerramento, pois caso contrario € prudente que nao se tenha nem o contato. Para
isso existem dois cuidados a serem tomados: (i) dar foco ao que se almeja e nao em discordar;
(ii) pensamento coletivo ao invés de individual; (Fisher & Ertel, 1999). No exemplo de
negociacao tratado por Fischer & Ury (1980) aborda-se que duas criancas tinham uma laranja e
precisavam satisfazer seu interesse comum ao bem, uma a queria para fazer suco e a outra
utilizar-se da casca para confeccao de um bolo, neste impasse a decisao foi dividir a laranja
“meio-a-meio”, evidencia-se que nao foi a melhor decisao tomada mesmo com interesses
implicitos.

Sao definidas como etapas de negociacao (Quadro 1):

Quadro 1: Etapas de Negociagao

O passo fundamental dessa etapa € a compreensao total de que o sucesso do
PREPARACAO passado ndo garante o sucesso no futuro, dessa forma, o negociador deve
comegar do zero seu processo de conhecimento e andlise.

Para uma negociagdo de alto valor essa parte destina-se somente a

ABERTURA . :
conhecimento dos negociadores.

Nessa fase testa-se 0 0s negociadores, na forma de demonstrar os interesses
TESTE para identificacdo das primeiras concessdes, conhecendo-se os limites
apresentados e com a primeira defimicio do mapa de valor do acordo.

Aqui as concessdes sdo propostas e aceitas ou recusadas, geralmente € a etapa
CONVICCAO desafiadora para o negociador, pots o estresse envolvido e alto, podendo refletir
diretamente em suas decisdes.

Nessa iltima etapa. ainda de negociacio as ultimas vertentes sdo acertadas

FECHAMENTO C .
para direcionamento e formalizag3o.

Ja ndo existe negociacdo somente cobrancas pelo que foi acordado através do

IMPLEMENTACAO L
processo decisorio.

Fonte: adaptado (Mello, 2005)

Uma das vertentes a serem analisadas no periodo de pré-acordo é o local de acontecimentos da
negociacao, pois esse tem a capacidade de influenciar o desfecho nos resultados (Quadro 2),
dessa maneira caso nao seja possivel realizar em seu “territorio”, também se evita que seja no
do adversario, como caminho de saida um local neutro € o mais indicado. Nesse caso a
vantagem fica com a parte que melhor se preparar para a negociagao, e, composta por uma
maior quantidade de especialistas integrando todos os cenarios bem como os fatores criticos de
sucesso (Carvalhal, 2005).

Quadro 2: Territério



VANTAGEM DESVANTAGEM

Requisicdes de pessoas ou |Por alguma urgéncia mterna ter
TERRITORIO PRORPIO mnformacdes adicionais para que encerrar a reunido
acrescer forca. antecipadamente

A familiarizagdo com o local
Mostra-se disponivel e pode perturbar o aspecto

TERRITORIO ADVERSARIO| . - . .
interessado na negociag3o. |emocional dissipando o foco da

negociacao.

Fonte: adaptado (Carvalhal, 2005)

A negociacao competitiva maximiza o numero de concessdes permitidas pela outra parte
através de seu poder real ou ficticio. Ainda que o termo "negociagao competitiva" pareca um
paradoxo, o mesmo € uma forma permitida pela sociedade para testar os limites impostos as
demais partes (Mello, 2005).

2.3 O negociador

Ainda que a teoria dos jogos se preocupa com o comportamento humano e os tracos de
personalidade do individuo (que dao a ele sua caracteristica Unica), busca-se o equilibrio entre
resultados e relacionamentos para interpretacao do cenario com foco em racionalidade, objetivo
e assertividade (Stone, 1948). Visto que, a teoria dos jogos é composta por varias teorias que
tangenciam a vida humana, vale ressaltar que, para este estudo busca-se vertentes apreciadas
por Axelrod (2006) em sua teoria de cooperacgao.

Como fator ativo de uma negociacao destaca-se o negociador, representado por aquele
individuo que precisa ser conhecido para entender seus propdsitos (Martinelli et al., 2004).
Segundo Lax & Sebenius (1986), é importante “competir” ou “colaborar” sobre o jogo da
negociacao, definindo, escondendo ou revelando. Esses autores ainda discutem que esses
fatores estdo correlacionados, e na pratica nao podem ser separados, posto que, sao estruturas
fundamentais para sequenciar a hegociagao.

Ainda ha quem acredite que negociar € uma habilidade nata, sendo assim, torna-se impossivel
seu desenvolvimento. Isso € incoerente, pois nada na genética prova seu triunfo via
desenvolvido de genes (Pollan & Levine, 1994). De fato, os tracos de sucesso em uma
negociacdo podem ser desenvolvidos pelas mais variadas formas de aprendizado pratico ou
tedrico (Martinelli et al., 2004).

Os negociadores de sucesso sao aqueles que se desenvolvem por meio de pratica ou
profundo estudo nas etapas do processo. Hd uma conformidade entre estudiosos de que um
negociador com eficacia trata de forma profissional e programada todos seus deveres
organizacionais Rackham (2007). Ainda, esse mesmo autor destaca trés fundamentos para um
negociador bem-sucedido: (i) carreira de sucesso; (ii) visibilidade positiva pelas demais partes
envolvidas; (iii) baixo indice de fracasso.

Os negociadores sao classificados em quatro tipos, e os mesmos durante o processo podem
variar sua forma de atuar (Quadro 3):

Quadro 3: Perfil do negociador



INGENUO LUCIDO

O JOGADOR: "E facil O ARDILOSO: "S6 os

MANIPULADOR ) . )
enganar 0s outros resultados mportam
CRIANCA INOCENTE:
. ¢ } O REALISTA: "Tornar
HONESTO As pessoas sdao

) possivel 0 que € necessario”
honestas

Fonte: Adaptado (Cathelineau, 1991)

O poder de influéncia organizacional que o fator humano promove é expressivo e lucrativo. O
negociador que possui maior poder cede menos e obtém vantagens para seu lado (Aguiar,
1989). Dentre as formas de vantagem algo ndo mensuravel é a forma que a negociacao e
tratada, bem como quem a faz, pois sua imprevisibilidade e criatividade dentro dos aspectos
organizacionais sao praticamente inesgotaveis (Maslow, 2003).

2.4 Blefe como estratégia de negociacao

O blefe se da como uma ferramenta de recurso em um momento de situacdao oportuna, porém
com cepério desfavoravel, o mesmo coloca-se como método para extracao de valor por alguma
parte. E um recurso para ser utilizado de uma forma extremamente cuidadosa, pois para o seu
USO requer que uma agao brusca e nao esperada seja adotada, podendo virar o jogo ou torna-lo
mais desfavoravel (Greenstein, 2005).

A maior parte dos estudos voltados para o blefe busca uma forma de criar programas de
computador para cenarios de tomada de decisdo. Contudo, isso é praticamente impossivel pelo
fato de que o comportamento e relagcao que uma das partes possui sobre a outra acarretam
interacdes a niveis psicoldgicos e emocionais intangiveis ao entendimento eletrénico, sendo
assim, o processo decisorio demanda informacdes nas quais computadores sao incapazes de
processar (mesmo tendo como base de dados estudos da teoria dos jogos) (Kikuchi, 2012).

A negociacao somente pode ter raizes humanas dado a forma que os comportamentos devem
ser interpretados, justifica-se pelo estudo de Rodrigues, Felix, Nepomuceno e Ottoni (2016),
onde um software é criado para jogar poquer, seus resultados sao negativos e perde em curto
prazo para o ser humano racional, pois ferramentas de analises humanas devem ser dadas a
este jogo e consequentemente ao blefe, diferente por exemplo do jogo de damas ou xadrez que
o algoritmo possui o cenario fechado de acontecimentos e nenhuma relagdao comportamental
infere no jogo (poucas vezes o ser humano consegue superar a maquina). Todo e qualquer
algoritmo criado para ser lucrativo que dependa desse recurso é consideravelmente fraco, pois
requer um alto volume de amostras com incertezas de retorno quando introduzido o aspecto
economico.

Sao dois os momentos em que o blefe ndo pode ser aplicado, (i) quando o adversario possui a
melhor condicao possivel, no entanto, isso é impossivel de precisar-se, dado que estara poucas
vezes nesse cenario, € 0 mesmo também ndo sabera até quando estara a frente; (ii) quando
realmente se esta a frente é prudente ter cautela e sensibilidade, pois ndo e necessario o blefe
para afastar o adversario, ao invés de conseguir o maxima de vantagem possivel (Mavca,
2011).

Conta-se com o conhecimento e preparo do fator humano para utilizacao de recursos que
permitam impor, solicitar e permitir situacoes (Lessinger, 2007). Segundo Callois (1990) o blefe
tanto em relagao as forgas de competicao e ao comportamento corporal é decisivo para o
sucesso, tento em vista a atitude da parte envolvida que pode sobrepor uma vantagem oposta.



A humanidade aprende a ver o mundo através dos cinco sentidos, ou seja, acredita na
percepcdo daquilo que é tangivel. Embora, para o negociador isso se torna algo mais subjetivo,
pois coloca como fatores agregados a emogao e a intuicao para seu cotidiano, levados em
consideracao principalmente quando se trata de limites (Fisher, Ury & Patton, 2005).

3. Métodos de pesquisa

O objetivo do presente trabalho é levantar as vantagens e desvantagens do blefe em
negociacdes empresariais, com base nisso sera feito uma pesquisa de cunho exploratéria, pois
segundo Gil (2007) entrevistas e analises de exemplos praticos se identificam com uma area de
estudo pouco difundida, familiarizando o tema tornando-o mais explicito, dessa maneira, a
pesquisa adota um carater qualitativo.

3.1. Coleta de dados

Um fator de relevancia é o conhecimento das praticas de mercado, que também refletem na
oportunidade e conviccao para aplicacao do blefe. Todavia, para o estudo da negociacao Mello
(2005) utiliza fases, dentre as quais nesse estudo serao abordadas o “teste” e “conviccao”,
visto que, sao os momentos mais turbulentos durante o acordo e de maior valoragao para o uso
de concessoOes por meio de blefes.

Para elaboracao das entrevistas foi aplicado questionario ndo-estruturado visando incidente
critico as partes da negociacao, segundo Yin (2003) isso garante a percepcao atual da
populacao quanto ao tema proposto. Foram selecionadas cinco situagdes de compra e cinco de
venda que o blefe foi usado, para que seus atores (clientes e vendedores) respondessem ao
guestionario.

As entrevistas aconteceram de forma aberta em uma empresa de home center que cedeu seu
espaco para a pesquisa. Os entrevistados e a empresa terao seus nomes mantidos em sigilo
para ndo haver contratempos quanto a ética.

3.2. Analise dos dados

Por tratar-se de uma pesquisa qualitativa, o software Tropes foi utilizado para interpretacao e
analise dos conteudos. Dessa ferramenta Tropes sera utilizado seu grafico de esferas, cada uma
destas representa uma palavra que contempla um conjunto semantico, atrelando outros termos
conforme numero de ocorréncias. A tamanho da esfera é proporcional a quantidade de palavras
atreladas a esta, e as distancias entre as esferas ao numero de relacao entre elas. O grafico &
orientado da esquerda para direita em ordem cronoldgica.

Ainda, um estudo na forma de mapa mental é apresentado, pois € uma ferramenta eficaz no
processo de negociacao e permite reflexdes quanto a analises de recursos construindo
hipéteses. Essas carateristicas sdao importantes para mensurar tematicas complexas, onde
grupos heterogéneos convivem, levando em consideracao diferencas entre poder, conflitos
visoes e valores (Jardim, 2001). Para estruturacao do mapa mental foi utilizada a ferramenta
Bizagi.

3.3. Caracterizacao da empresa

A empresa cedente do especo para a pesquisa atua no ramo de home center, fornecendo
produtos e servicos para construcao, decoracao e acabamento. Suas instalacoes possuem
aproximadamente 15 mil m2 e seu faturamento anual é de 60 milhdes de reais. A empresa é
atuante no mercado a 1 ano e 2 meses.

3.4. Caracterizacao dos clientes



Os clientes foram abordados de forma aleatdoria no home center. As entrevistas foram feitas
com 3 homens e 2 mulheres com idades entre 29 e 42 anos.

3.5. Caracterizacao dos vendedores

Os vendedores foram selecionados de forma aleatdria, a Unica restricao para estes é que todos
fossem comissionados, para que o interesse na venda fosse legitimo, garantindo interesse na
negociacao. Para as entrevistas 4 homens e 1 mulher foram abordados com idades entre 25 e
36 anos com experiéncia de 9 a 18 anos no ramo.

4. Apresentacao dos resultados

Durante o processo de negociacao cada uma das partes teve visoes e interesses distintos, por
isso os resultados em um primeiro momento sao apresentados separadamente identificando o
fator de motivacao que leva cada uma das partes (vendedores e clientes) a realizar o uso do
blefe para a conquista de vantagem.

A motivacao dos vendedores se da pela comissao (Figura 1), e, com isso, ao ser analisada o
software traz a significancia das demais variaveis quando a palavra comissao e posta em
destaque. Neste caso o resultado pratico comprova que o blefe é vantajoso para o vendedor,
pois através da barganha fica explicita a relagcao entre comissao e falsidade, que neste caso
apresentam-se bem proximos. Para o cenario do vendedor &€ mostrado a esquerda da figura que
ha interesse de comissdo e isso € importante para a sua vida.

Contudo, destaca-se o efeito disso que € bem notavel na busca de comissao, pois atrela
falsidade ao seu meio, e em longo prazo a indicios que pode se ter algum problema de maior
dimensdao com o cliente. Nenhum dos vendedores entrevistados relatou problemas de pds-
venda por algo dito ou nao dito, ou seja, nada foi relatado a respeito de reclamacgodes posterior.
Ainda que, para o vendedor A qualquer reclamacao posterior pode ser resolvida com uma nova
negociacao

Figura 1: Analise da variavel comissao

‘ efelo
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impartancia falsidade
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Fonte: Software Tropes.

Sendo o vendedor a parte interessada em demandar o produto, verifica-se a amplitude de seu
esforco pela Figura 2, que retrata a condicao geral de oferta. A maior parte de seus esforgos
durante a venda é engrandecer o produto, tratando-o com inteligéncia, nessa etapa identifica-
se a criatividade e imprevisibilidade apontadas nos estudos de Maslow (2003).

Figura 2: Analise da variavel causalidade para os vendedores.
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Fonte: Software Tropes.

Ainda, no fator de inteligéncia identificasse seu poder de barganha para negociar com sabedoria
proxima ao limite, e condicdes ideias para o blefe, isso demonstra dominio das fases da
negociacao do estudo de Mello (2005), bem como, uma maximizacao do tempo na realizagao
da venda de forma rapida e eficaz.

A Figura 3 apresenta a conjuntura apds o uso do blefe aplicado pelos clientes através da relacao
entre "estado-nao". Segundo relatos nas entrevistas nada mais poderia ser feito para que
tivessem vantagem, e nesse momento os clientes ameagaram encerrar a negociagao caso nao
tivessem algum outro beneficio, essa atitude comprova os estudos de Greenstein (2005), em
gue uma acao inesperada deve ser tomada para mudar o cenario atual. Contudo essa acao
pode melhorar ou piorar a situacao para aquele que a toma, nesse caso aqueles que usaram
tiveram éxito. Outras variaveis que a relacao proporciona estao atreladas a percepcao do
cliente quanto ao custo beneficio, bem como a forma que os produtos sao comercializados e
ofertados.

Figura 3: Analise da relagdo entre as variaveis nao e estado.
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Fonte: Software Tropes.

Para o cliente a visao geral percebida e o cenario de relacdes sao apresentados na Figura 4,
para ele a exposicao do produto associado a sua necessidade é um fator que define seu

interesse em comecar a negociacao. Contudo, seus esforgcos para barganhar sao percebidos
fortemente na varidvel "preco", e o objetivo foi conseguir algum desconto através do blefe.



Ainda, segundo relatos do cliente D descontos relacionados ao frete também foram

determinantes para o acordo, isso justifica o aparecimento da variavel "transporte_terrestre" na
Figura 4.

Figura 4: Analise da variavel causalidade para os clientes
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Fonte: Software Tropes.

Todos os entrevistados (clientes e vendedores) fizeram o uso do blefe, promovendo o cenario
apresentado pela Figura 5. Nota-se que grande parte das variaveis esta atrelada a valor
monetario, que foi a principal vantagem barganhada neste estudo. Para o cliente na forma de
desconto e para o vendedor na forma de comissao.

Figura 5: Analise da relagdo das variaveis ndo e blefe.
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Fonte: Software Tropes.

O uso do blefe foi realizado de forma prudente, adequando-se ao estudo de (Mavca, 2012),
onde caso se esteja a frente na negociacdo seu uso deve ser equilibrado, pois arriscar ganhar
mais aumenta o risco de perder tudo o que se conquistou até entdao. Por tanto, seu uso é mais
adequado como ultima ferramenta para extracao de valor.

A Figura 6 apresenta o mapa cognitivo, com ele é possivel quantificar a ocorréncia de variaveis
que se relacionam, mesmo que estas se apresentem de forma subjetiva.

Figura 6: Mapa Cognitivo
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Fonte: Desenvolvido pelos autores com base nas entrevistas.

Através das entrevistas foi elaborado o mapa mental apresentado acima, ele identifica as
principais variaveis no cenario de negociacao quando uma mentira é usada na forma de blefe.
Pelo mapa é possivel identificar a abrangéncia que o blefe possui no contexto socioecondmico,
promovendo a compreensao através do relacionamento de termos simples e complexos.

5. Consideracoes finais

O presente estudo buscou identificar quais vantagens e desvantagens que o uso do blefe
proporciona quando inserido no cenario dos negocios. Ao longo do artigo foi discutido o impacto
e a dimensao que o blefe possui no aspecto econbmico, bem como, fatores relacionados para
adequacao de seu uso.

Nao foram encontrados indicios de maleficios quanto ao uso do blefe em curto prazo, conforme
teoria apresentada todos os entrevistados utilizaram da ferramenta como fator para obtencao
de vantagem, em especifico, nesse estudo, monetaria, sem promover conflitos. Todos os
entrevistados obtiveram vantagens quanto ao seu uso, sem que obtivessem uma contra
resposta negativa. Em longo prazo identificou-se a possibilidade de conflito, porém as partes se
preparam para esse 0nus com o intuito de soluciona-lo caso aconteca.

A pesquisa demonstrou que barganhar por meio do blefe esta muito presente no cotidiano das
pessoas, sempre com o intuito de promover vantagens. Os entrevistados mostraram
conhecimentos relevantes sobre o que queriam como objetivo e partiram de metas para
alcancga-lo, nestas o blefe foi fator decisorio para as negociagdes de sucesso. Este resultado nao
era esperado de maneira tdo assidua, dessa forma, é deixada uma contribuicao para trabalhos
futuros que pretendam aprofundar-se no tema.

Por tanto, o presente artigo apresentou a tematica complexa das negociacdes introduzindo o
blefe como ferramenta para obtengao de vantagem. Conforme resultados apresentados nao
forram relatados contraindicagoes, e confirma-se por este estudo que o blefe é fator de sucesso
empresarial, sendo importante como recurso que independe de poder ou verbas, capaz de
promover através da pratica do individuo uma maximizacdo dos resultados.
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