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ARTICLE INFO ABSTRACT

O presente artigo investigou dilema da confianga ou da caga ao veado aplicado ao gerenciamento
de projetos, em negociagdes de escopo que frequentemente chegam a um dilema crucial: realizar
cem por cento do projeto, ou implementar uma versdo reduzida do mesmo, de forma a fechar o
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percentual de escopo a ser realizado num projeto? A fim de responder as perguntas, foram
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desses resultados evidenciou a importancia do desenvolvimento de estratégias efetivas para uma
gestdo eficaz do escopo de projetos e que, para salvar um negocio, muitas vezes sdo escolhidos os
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Se se tratava de pegar um veado, cada qual sentia bem que, para
INTRODUCTION isso, devia ficar no seu posto; mas, se uma lebre passava ao
alcance de algum, é preciso nao duvidar de que a perseguia sem

escripulos e, uma vez alcangada a sua presa, ndo lhe importava

Até que ponto o escopo do projeto influencia os valores do negdcio que faltasse a dos companheiros. (Rousseau, 1989, p.31).

nas negociacdes de gerenciamento de projetos? E possivel antecipar
um valor de negdcio dada a definicdo de escopo do projeto? Essas
questdes foram abordadas no presente trabalho, através da analise
estatistica de negociacdes do escopo de gestdo de projetos. Os
resultados apontam uma perceptivel semelhanca com o Dilema da
Confian¢a, deJean-Jacques Rousseau (1712-1778), aqui discutido sob

a optica da Teoria dos Jogos. O filésofo suigo, em seu classico negociagdes de projetos (Dias, Waltz e Oliveira, 2021; Dias, M.,
Discurso sobre a origem o fuqdamento da desigualdade entre os Lopes, R., Cavalcanti, G., Golfetto, 2020; (ii) cooperativas de crédito
homens” (Rousseau (1989), publicado em 1755, aponta a origem da no Pais (Dias, M.; Silva, C; Lund, M.,2019; Dias, M. Teles, A.
desigualdade através do afastamento do homem social do homem 2019); (iii) negociagdes governamentais (Dias, M., Navarro, 2020;

natural, levantando o problema da cooperagdo através da metafora da Dias, M., 2020);; (iii) projetos publicos (Dias, M. & Lopes, 2019;
caca ao veado: Y ” ’ ’ .

Esse dilema ficou conhecido em Teoria dos Jogos como o dilema da
confianga, da caga ao veado ou jogo do interesse comum (Fiani, 2010;
Abierman ¢ Fernandez, 2010; Morrow, 1994). Questdes relacionadas
a Negociagdes envolvendo o Gerenciamento de Projetos tém atraido a
atengdo de pesquisadores recentemente, em varios segmentos: (i)

Dias, M. & Teles, A., 2018); (iv) negociagdes de recuperagdo de
crédito (Dias, M. 2019; 2019b, 2019¢; 2019d; Dias e Lopes, 2019;
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2019b; 2019c; (v) aviagdo civil (Dias, M. & Lopes, 2020; Dias, M.,
2019), entre outros.

Dilema da confianca: - no dilema da confianga (Fiani, 2010;
Abierman e Fernandez, 2010; Morrow, 1994) proposto por Rousseau,
dois cagadores combinaram um objetivo inicial comum: abater o
animal maior, o veado. Naquela época (1755), a caga era realizada
com mosquete abastecido manualmente com muni¢do e poélvora.
Portanto, havia um intervalo de tempo consideravel entre um tiro e o
segundo, suficiente para um animal acuado fugir. Rousseau observa
que, se um dos cagadores percebe uma lebre passando perto de si,
pode se sentir tentado a atirar nela. Ocorre que uma lebre ¢ um animal
que saciaria a fome de apenas um dos cagadores, portanto, seria uma
recompensa para apenas uma das partes. Consequentemente, o tiro
disparado por esse cacador ecoaria na floresta e afugentaria os
aninais, incluindo o veado. Portanto, se o cagador traisse a confianga
do outro cagador e objetivasse apenas seu ganho individual (a lebre),
um cagador sairia ganhando (aquele que efetivamente abateu a lebre)
¢ o outro nao (prejudicado pela trai¢do do colega cagador). Rousseau
propde uma soluc@o para o dilema da confianga (cooperar e abater o
veado conjuntamente - o combinado inicialmente, ou trair a confianga
do outro cacador, abatendo a lebre e satisfazendo seu interesse
individual). Que tal se ambos decidissem conjuntamente, ao invés de
abaterem o veado, abater a lebre? Assim, os ganhos de ambos seriam
reduzidos, mas os dois cacadores ainda assim ndo sairiam de maos
vazias, apenas com objetivos menores atingidos (a fome de ambos
seria saciada momentaneamente), uma vez que que um veado adulto
pesa entre 160 e 180 kg e uma lebre entre 2 e 3 kg. Portanto, um
veado ¢ 60 a 80 vezes mais pesado que que uma lebre, satisfazendo a
ambos os cagadores por mais tempo do que uma lebre.

Cagador B
Veado ebre Cacador B
Veado L
Vead:
sade (a.a) (c.b) Veado [ 01
< 3 (©,
5 <
o o
8 3
Leb (b,c) (d,d) sbre (1,0 (1,1)
Dilema da confianga genérico Dilema da confianga exemplificado

Fig. 1. Dilema da Confian¢a. Fonte: adaptado de Fiani,
2010 e Abierman e Fernandez, 2010

A Figural mostra o dilema da confianga. Observe na Figura 1, o
dilema da confianga nas formas genérica (matriz a esquerda) e
exemplificada (matriz a direita). Na forma genérica, pode ser
representado por:

a” b=d~c

Note que o exemplo proposto da Figura 1 (matriz a direita) obedece
aos critérios propostos no exemplo genérico (matriz a esquerda). No
dilema da confianga néo ha: (i) estratégia dominante para nenhum dos
atores (cacadores) e (ii) ha dois equilibrios de Nash, a saber, os pares
(a,a) e (d,d) respectivamente (Fiani, 2010; Abierman e Fernandez,
2010; Morrow, 1994). O caso em questdo pode ser caracterizado em
jogo de informacdo simétrica, incompleta e de resultado variavel
(Fiani, 2010; Abierman ¢ Fernandez, 2010; Morrow, 1994). Esses
dados sdo importantes para nosso estudo, pois veremos como a logica
do dilema da confianga ajuda a explicar o fendmeno analisado
pesquisado.

Napesquisa foram analisadas N=455 negociagdes brasileiras de
gerenciamento de escopo em projetos, a fim de investigar duas
hipoéteses: (i) ha relevancia estatistica entre o percentual de conclusido
de um projeto e seu valor final? (ii) é possivel predizer o resultado de
uma negociagdo de projeto pelo percentual de escopo a ser realizado
num projeto? Os resultados, andlise estatistica e discussdo sdo
apresentados no trabalho a seguir, bem como a interpretagéo sob a a
luz da Teoria dos Jogos, relacionando o estudo com o dilema da

confianca ou da caca ao veado de Rousseau. A negociagdo foi
definida por Fisher, Ury & Patton como "um processo de
comunica¢do para frente e para tras para chegar a uma decisdo
conjunta". (p. 20). Segundo Salacuse, a negociagdo também ¢ "um
processo de comunicagdo pelo qual duas ou mais pessoas buscam
avangar seus interesses por meio de acdo conjunta." (p. 7). As
negociacdes sdo classificadas de varias maneiras. Neste trabalho,
seguiu-se a Matriz dos Quatro Tipos Negociagdo, segundo Dias
(2020), que por sua vez classificou as negociagdo como se segue: (i)
negociacao Tipo I, duas partes, um assunto negociado; (ii) negociagdo
Tipo II; duas partes; multiplos assuntos negociados; (iii) negociacdo
Tipo III, multiplas partes, um assunto negociado, e (iv) Negociacdo
Tipo IV multiplas partes, multiplos assuntos negociados, conforme
ilustrado na Figura 2:

Two parties
One Issue

Two Parties
Multiple issues

TYPE TYPE
Muitiple Parties Multiple Parties
One Issue Multiple Issues

Fig. 2. A Matriz dos de Quatro Tipos de Negociacio
Fonte: Dias, 2020. Reimpresso com permissao do autor

Neste capitulo, foram investigadas apenas negociagcdes de
gerenciamento de projetos Tipo II, ou seja, duas partes com multiplas
questdes a mesa de negociagdo, a saber: (i) percentual de escopo do
projeto (variavel independente: ESCOPO) e (ii) valor do acordo
(variavel dependente: DEAL). Os resultados foram obtidos apds a
aplicacdo de 455 casos de negociagdo Tipo II, conforme descrito na
secdo a seguir. As questdes da pesquisa sdo discutidas na se¢do de
conclusdo da presente pesquisa. Neste estudo, o Teste Shapiro-Wilk
para normalidade foi aplicado as negociagdes analisadas. A Figura 3
ilustra as equagdes do teste de Normalidade Shapiro-Wilk:

-
n =

Z a; (X(r:--.r' +1)n

i—1
i
Z (x; = X)»
i=1

Fig. 3. Equacées do Teste de Normalidade de Shapiro-Wilk

— Xj IJI)
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Em seguida, foi realizada uma correlagdo seguida de andlise de
regressao linear, que equagdo ¢ ilustrada na Figura 4:

Y = 0 + fl.Xi+e
Fig. 4. Equacio da regressao linear missing

Observe na Figura 3 que a variavel dependente ¢ DEAL, a variavel
dependente SCOPE, onde PO representa a amostra Y efil € o
coeficiente de inclina¢do da reta; finalmente, €é o erro residual. Na
proxima segdo, sdo apresentados o design metodologico e limitagdes
de pesquisa. A seguir, as hipdteses sdo apresentadas, seguidas pelos
resultados, analise e discussdo. Recomendagdes para pesquisa futura
completam o presente estudo.

PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A abordagem presente de pesquisa de método Unico seguiu uma
logica dedutiva e positivista. Uma série de testes estatisticos foram
aplicados ao conjunto de dados analisado, totalizando N=455
negociagdes brasileiras. O intervalo de confianga adotado para a
presente pesquisa ¢ de 99 por cento (p < 0,01). O mesmo caso de
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negociagdes de gerenciamento de escopo em projetos Tipo II (dias,
2020), foi aplicado a 910 participantes, distribuidos entre as cinco
regides brasileiras, entre janeiro de 2020 a agosto de 2021, resultando
num conjunto de dados primarios de 455 acordos. Os dados foram
analisados através da versdo brasileira em portugués da versdo 26 do
IBM SPSS. Os dados etnograficos dos participantes sdo apresentados
a seguir: s 65% eram do sexo masculino, 35% do sexo feminino, 70%
dos cargos de gestdo de médio a alto nivel e 25% ocupavam cargos de
gestdo de baixo nivel. Nesta amostra, 85% estdo empregados, dos
quais 70% caucasianos, 45% casados, 55% solteiros, divorciados ou
outros; 65% tem entre 25 e 35 anos, 26% acima dos 34 anos, com um
tempo de experiéncia negociagdes de projetos de cinco anos em
média. As negociagdes ocorreram em locais calmos, sem ruidos de
fundo significativos. Ndo houve a participacdo de terceiros ou de
quaisquer facilitadores no processo. Aos participantes foram
entregues as instrugdes confidenciais de cada lado (comprador e
vendedor). Apods leitura e preparacdo de 30 minutos, seguiu-se a
negociagdo e apresentagdo dos resultados, perfazendo 60 minutos em
média de negociagdes, realizadas tanto em sessdes diurnas quanto
noturnas, ou seja, dentro e fora do horario comercial. Todos os 910
participantes sdo alunos de cursos de MBA.

Antes da pandemia, as negociacdes ocorreram de forma presencial.
Durante o periodo de isolamento social provocado pela pandemia de
COVID-19, as negociagdes ocorreram de forma remota, por meio de
(i) chamadas telefonicas, (i) mensagens instantaneas (IM) ou (iii)
servicos de voz sobre IP (VoIP), como o WhatsApp®, ou
Telegramm®, por exemplo. Ao término da negociagdo ou do tempo
atribuido a tarefa, os participantes também foram orientados a relatar
(i) o percentual de escopo de projeto e (ii) os valores doacordo
negociado. Em seguida, os dados brutos foram inseridos na SPSS e
posteriormente analisados. Dentre os testes estatisticos, o de
normalidade foi o primeiro teste realizado, para N>100. Em seguida,
foram aplicados testes de correlagdo e regressdo linear no conjunto de
dados. Os resultados e analises posteriores sdo ilustrados nas
proximas se¢des. Uma vez que a pesquisa ndo envolve temas éticos
ou sensiveis, ndo foi considerado necessario a submissdo da presente
pesquisa quanto a apreciacdo do Comité de Etica em Pesquisa. A
pesquisa estd limitada a negociagdes brasileiras. Outros paises,
territorios ou culturas ndo fazem parte do escopo do presente trabalho.

HIPOTESES

Hy: Nao ha correlagdo significativa entre valores de negdcio e escopo.
O valor do negocio ndo ¢ afetado pelo valor do escopo nas
negociagdes do escopo de gerenciamento de projetos do conjunto de
dados. Em suma, o valor do negdcio ndo ¢ afetado de alguma forma
pelo valor do escopo. Assim, Hy =puDEAL=uSCOPE, ou HO =
UDEAL - uSCOPE= 0, onde: uDEAL ¢ o valor médio do negécio, e

USCOPE ¢ o valor percentual médio do escopo.

H,: O valor do negdcio de negociacdo se correlaciona com o valor do
escopo nas negociagdes do escopo de gerenciamento de projetos. Em
suma, ha uma correlagdo significativa entre valores de negocio e
escopo no conjunto de dados analisados. Por fim, na secdo de
conclusdo deste capitulo, o resultado da hipotese do teste ¢
apresentado e discutido, bem como as questdes de pesquisa acima
mencionadas.

RESULTADOS E ANALISE

A Figura 5 ilustra os resultados do teste de normalidade Shapiro-
Wilk, selecionado em virtude o niimero de amostras investigadas
(N>100):

Testes de Normalidade
Kolmogorov-Smirmoyv?
Estatistica al Sig.

VALOR DO ACORDO 1249 455 000 785 455 000
(UsD)

a. Correlagao de Significancia de Lilliefors

Shapiro-Wilk

Estatistica al Sig

Fig. 5. Testes de Normalidade. Fonte: SPSS 26

Observe na Figura 5 que p <.00, resultando em distribui¢do ndo
paramétrica, conforme corroborado no histograma apresentado na
Figura 6:

Histograma

Media = 1975749

s
Desvio do Desv. = 62742 821
N=as5

Frequéncia

- -
100000 200000 300000 400000 500000 600000

'VALOR DO ACORDO (USD)

Fig. 6. Histograma. Fonte: SPSS 26

Observe na Figura 5 a concentragdo da distribui¢do dos dados entre
duas grandes colunas: a de USD 120,000 e de USD 240,000, que
perfazem, respectivamente, 50 ¢ 100% de realizagdo do escopo do
projeto. O teste de Shapiro-Wilk revelou que o teste de correlagdo de
Pearson ndo era adequado para analisar os dados, uma vez que estes
ndo sdo distribuidos normalmente (vide Figura 5). Portanto, foi
realizado um teste de correlacdo de Spearman, o teste mais adequado
a investigacdo em questfio, cujos resultados sdo demonstrados na
Figura 7, a seguir:
Correlagdes

VALOR DO ESCOPQ DO
ACORDO PROJETO
(USD) (%)

16 de Spearman  VALOR DO ACORDO Coeficients de 1,000 020"
(UsSD) Corelagdo

8ig. (2 extremidades) 000
N 455 455

ESCOPODOPROJETO  Cosficiente de o207 1,000
(%) Conelagdo

Sig. (2 extremidades) 000 y
N 455 455

** Acorrelagdo é significativa no nivel 0,01 (2 extremidades).

Fig. 7. Correlacdes. Fonte: SPSS 26

Observe na Figura 7, a alta correlagio positiva entre o valor do acordo
(USD) e o escopo do projeto (%). Na Figura 8, observamos a
distribuicdo dos dados no grafico Q-Q normal, ilustrado a seguir:

Grifico -Q Normad de VALOR DO ACORDO (USD)

Hormal esperado

nm myee)
Valot abservade

Fig. 8. Grafico Q-Q normal. Fonte: SPSS 26

A correlagdo de Spearman mostrou uma forte correlagdo positiva
entreas variaveis DEAL e SCOPE ( p = .920, p <.010), ou seja, se o
valor SCOPE aumentar, DEAL aumenta (o que era esperado, pois
quanto maior o escopo do projeto, mais caro ele resulta). Note que
como as variaveis estdo fortemente ligadas. Observe ainda que o
coeficiente de correlagio é R?= .8464, ou seja, a correlagio em
questdo (vide Figura 6) representa 84,64 % do tema investigado.
Além disso, p < .010 também indica que a hipdtese nula ¢ rejeitada,
conforme ilustrado na Figura 9:

Resumo de Teste de Hipotese

Hipdtese nula Teste Sig. Decisdo

1 Amediana de diferengas entre
VALOR DO ACORDO (USD) e

Amostras Relacionadas de 000 Rejeitar a hipstese nula
Teste dos Postos Sinalizados de

ESCOPO DO PROJETO (%) & Wilcoxan

igual a0

Sdo exibidas a 0 O nivel de a €,010.

Fig. 9. Resumo do Teste de Hipotese. Fonte: SPSS 26
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Observe na Figura 10, a seguir, que o teste ndo paramétrico de
Wilcoxon para amostras relacionadas, mais adequado a nossa analise,
pois o valor total do projeto depende do percentual de escopo a ser
realizado:

Estatisticas de teste?

ESCOFPO DO
FROJETO
(9] - VALOR
DO ACORDOD
(UsD)
7 -18,739"
Significancia Sig .ooo
(bilateral)
a. Teste de Classificagdes Assinadas
par Wilcoxan

b. Com base em postos positivos

Fig. 10. Teste de Wilcoxon. Fonte: SPSS 26

A seguir, efetuamos a analise de regressdo linear, a fim de investigar
se a variavel independente SCOPE (% de escopo do projeto) atua
como preditora da variavel dependente DEAL (valor final do
acordo/preco do projeto). A Analise de Varidncia (ANOVA) e os
coeficientes do modelo sdo ilustradosrespectivamente nas Figuras 11
e 12, a seguir:

ANOVA®
Soma dos Quadrado
Modela Quadrados df Médio z Sig.
1 Regressan 1,306E+12 1 1306E+12 1228672 oot
Residuo 4,812E+11 453 1062150187
Total 1,787E+12 454
a. Varidvel Dependente; VALOR DO ACORDO (LUSD)
b. Preditores: (Constante), ESCOFPO DO PROJETO (%)
Fig. 11. ANOVA. Fonte: SPSS 26
Coeficientes”
Coeficientes
Coeficiantes ndo padronizados  padronizados
WMaodelo B Erro Erro Beta i Sig
1 (Constante) 14632,394 5436,120 2,692 007
ESCOFO DO PROJETO 227989,211 6501,592 ,855 35,087 .000
(%)

a. Wariavel Dependente; YALOR DO ACORDO (USD)

Fig. 12. Coeficientes. Fonte: SPSS 26

Note que a hipotese nula € rejeitada (p <.010), portanto escopo e valor
final do projeto possuem significdncia estatistica no teste de
classificacdes assinadas porWilcoxon (Z= -18,739, p <.010).No
entanto, quanto a investigagio da estatistica residual da amostra
investigada, a Figura 13, a seguir, mostra que o intervalo entre erros
residuais € mais significativo do que -3 a +3. Portanto, os residuos
ndo sdo normalmente distribuidos, e ndo ha relagdo causal entre as
variaveis DEAL e SCOPE no conjunto de dados estudado.

Estatisticas de residuos”

Minimo Maximo Wedia Ero Desvio M
Valor previsto 105628,08 24262161 19757495 53636,401 455
Residun -122621 602 . 357378, 406 . 000 32554733 455
Erro Valor previsto 1,71 B840 000 1,000 455
Erro Residun -3,762 . 10,966 . .0oao 949 455

a. Varidvel Dependente: VALOR DO ACORDO (USD)
Fig. 13. Estatisticas de residuos. Fonte: SPSS 26

Observe na Figura 13 que o intervalo do erro residual (Erro Residuo)
indica que ndo ha homogeneidade na distribuigdo dos erros, portanto,
o numero de acordos que fogem a linearidade da regressdo ¢ grande
demais para serem desprezados. A analise dos dados primarios indica
que existem concessdes feitas por alguns negociadores que seriam
assimétricas, como concessdo de descontos com reducdo da margem
de ganho, a fim de garantir a realizacdo do negdcio em questdo. Tais
concessdes dependem de muitos fatores, como por exemplo, o grau
de necessidade e importancia a realizagdo do acordo atribuidas por
cada negociador. Portanto, o numero de concessdes assimétricas

(residuos ou outliers) ndo pode ser desprezado ¢ uma relagdo causal
ndo pode ser estabelecida entre as variaveis SCOPE e DEAL. Os
efeitos dessas concessdes serdo abordados em detalhe na se¢do de
discussoes. Na Figura 14, a seguir, ¢ ilustrada a comparacdo de
médias entre o valor do acordo e escopo do projeto:

Relatério

VALOR DO ACORDO

400a0,6a
120000,00
130000,00

912579
1003310

7595783

40000,00
37RAN 0

Fig. 14. Relatorio. Fonte: SPSS 26

Observe na Figura 14 que os resultados foram organizados de acordo
com a incidéncia de escopo percentual do projeto: note que, das
N=455 negociagdes, os valores que mais se destacaram foram (i) 263
negociagdes acordadas com 100% do escopo do projeto (70,7 % do
total)e (ii) 141 negociagdes acordadas com 50% do escopo do projeto
(19,1 % do total), perfazendo 89,8 % do total de casos investigados
conformeo histograma apresentado (vide Figura 6).

DISCUSSAO E IMPLICACOES

Nessa sec@o, sdo discutidas as implicacdes do presente estudo.
Inicialmente, o trabalho foi organizado para demonstrar uma
aplicacdo pratica do dilema da confianga sob a optica da negociagdo
envolvendo o gerenciamento de escopo em projetos. Os resultados
obtidos foram apresentados nas se¢des anteriores, nas Figuras 5 a 14.
O trabalho estd limitado a: (i) negociacdes brasileiras; (ii)
negociacdes Tipo II; (iii) negociacdes de gerenciamento de escopo em
projetos; (iv) amostragem dos casos analisados. Outras negociacdes,
que ndo as supramencionadas, podem apresentar resultados diferentes
e ndo fazem parte do presente trabalho.

O dilema da confianga aplicado ao caso: - observe na Figura 15 a
matriz que representa o dilema da confianga. Analisemos os seguintes
dados, extraidos dos resultados: a = USD 240,000; b= USD120,000; ¢
=0ed=USD 120,000, como pode ser reescrita na forma estratégica
ou normal (Fiani, 2010):

Negociador B

Escopo 100%

Escopo 5

Escopo 100%

(240K,240K) = (0,120K)

Negociador A

(120K,0)  (120K,120K)

Escopo 50%

Fig. 15. Representaciio dos dados analisados na forma
estratégica ou normal. Fonte: SPSS 26

Note na Figura 15 que a forma estratégica ou normal representa
aproximadamente 90% dos resultados analisados, sendo os dez por
cento restantes estdo distribuidos em resultados envolvendo
concessdes assimétricas (ou o resultado ou o escopo foram
assimétricos). Observamos que um mesmo provedor de servigos, em
cenarios da vida real, pode concretizar uma negociacdo ofertando
descontos diferenciados e percentuais de escopoassimétricos para
diferentes clientes, de acordo com a situagdo. E o caso, por exemplo,
da tUnica negociagdo que terminou com 40% do escopo do projeto,

01%

181%

8%
1.3%

0T%
100 %
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fechada a USD 90,000, quando prego final correto, para os mesmos
40% de realizac@o escopo do projeto, seria de USD 96,000 (tomando-
se como base USD 240,000 para realizagdo de 100% do escopo do
projeto). Nesse caso, foi concedido um desconto adicional de USD
6,000. O acumulo de resultados residuais como o mencionado acima
impediu que a variavel independente Escopo do Projeto (SCOPE)
fosse um preditor para a variavel dependente Valor do Acordo
(DEAL), conforme ilustrado na Figura 13. Observamos também que o
caso em questdo obedece aos dois critérios estabelecidos para o
dilema da confianga (vide Introdugdo): (i) ambos negociadores A ¢ B
ndo possuem estratégia dominante e (ii) ha dois equilibrios de Nash, a
saber, os pares (240K,240K) e (120K,120K) respectivamente (Fiani,
2010; Abierman e Fernandez, 2010; Morrow, 1994). Ou seja, de
acordo com Rousseau, se ambos ndo puderem cacar o veado (aqui
representado por 100% de escopo de um projeto - o primeiro dos
equilibrios de Nash), que ambos cacem a lebre ((aqui representado
por 500% de escopo de um projeto - o segundo dos equilibrios de
Nash).

CONCLUSAO

Esse artigo possui o mérito de condensar, numa unica pesquisa, um
estudo inédito sobre negociagdes brasileiras de gerenciamento de
escopo em projetos associados ao dilema da confianga em Teoria dos
Jogos. Concluimos pela resposta as perguntas de pesquisa
apresentados na Introdug@o do presente trabalho: (i) hd relevancia
estatistica entre o percentual de conclusdo de um projeto e seu valor
final? A resposta ¢ sim. Os resultados apontam, para amostra
analisada, com intervalo de confiangca de 99%, que ha uma forte
correlagdo entre o percentual de escopo e o valor do acordo negociado
(p = .920, p< .010), cujo coeficiente de determinacdo denotou
R?=.8464, ou seja, a relagio entre as variaveis dependente (valor do
acordo) e independente (percentual do escopo) responde por
aproximadamente 85% do fendmeno investigado, tendo sido rejeitada
a hipdtese nula, portanto, acatada a hipotese alternativa, ou seja ha
uma correlag@o significativa entre valores de negdcio e escopo no

conjunto de dados analisados, ou ainda Hy™ uDEAL ¥ uSCOPE, ou

Hy* uDEAL - uSCOPE¥ 0, onde: pDEAL ¢é o valor médio do
negocio, ¢ WSCOPE ¢ o valor percentual médio do escopo.(ii) é
possivel predizer o resultado de uma negociagdo de projeto pelo
percentual de escopo a ser realizado num projeto? A resposta ¢ nao.
Ha resultados residuais (outliers) suficientes para que ndo se possa
tomar a variavel independente (percentual de escopo do projeto)
como varidvel preditora, mesmo que a correlacdo entre variaveis e o
coeficiente de determinacdo sejam bastante elevados. Isso se justifica
pela adogdo de descontos assimétricos, bem como a aceitagdo de
condi¢des mais desafiadoras em termos de realizagdo do escopo
versus lucratividade do projeto em si, a fim de se fechar o acordo,
aceitando-se a primeira oferta, sem negociar, como na Maldi¢do do
Vencedor, por exemplo, onde Thaler (1992) analisou casos de leildes
onde algumas partes aceitaram fazer ofertas de maior valor a fim de
fechar o negocio, se saber, por exemplo, se poderiam ter feito
melhores acordos (Dias, Duzert e Lopes, 2021).

Finalmente, recomendamos futuras pesquisas em diferentes
segmentos empresariais, bem como em diferentes paises, além de
negociagdes dos Tipo I, III e IV, ndo contempladas no presente
trabalho. Também encorajamos os pesquisadores a realizarem
entrevistas qualitativas com os casos atipicos, onde houve concessdes
assimétricas (outliers), a fim de investigar melhor o porqué da
aceitacdo de condigdes tdo desafiadoras de realizacdo de projetos.
Também recomendamos a investigagdo do dilema do prisioneiro
aplicado as negociagdes empresariais em que ndo houver acordo,
notadamente: (i) em casos em que houver assimetria de informagao,
(ii) simultaneidade de acdes e (iii) estratégias dominantes para os
jogadores. O levantamento de tais circunstancias ajudaria aos
negociadores a entenderem o processo de agdo e reagdo que pode ser
deflagrado pela competi¢do excessiva, que em alguns casos se
transforma em escalada de conflitos, com perdas de negdcios no
curto, médio e longo prazos.
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