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INTRODUCTION

A confianga é um fator crucial em negociacfes, produzindo
interacBes e resultados cooperativos em negociacdes Dias,
2016. O presente trabaho investigou a confianga sob a ética
da Psicologia, que é o “estudo sistematico do comportamento
e da experiéncia” Kalat, 2011, p.315. Confianca é uma palavra
que vem do Latim confidere, sendo con, junto efidere, fé, ou a
fé conjunta. Cumpre observar que em linguas cujas raizes sdo
latinas, como portugués confianca, francés confiance, espanhol
confianza e italiano confidenza, por exemplo, confianca é
expressa apenas por uma palavra. Ja em inglés, por exemplo,
existem os vocabulos confidence e trust. O primeiro utilizado
com o sentido de autoconfianga ou confianca intrapessoal e o
segundo com o sentido de confianca interpessoal. Trust, por
sua vez, provém do trost, palavra para crenca, fé, verdade,
veracidade em alemdo arcaico. Também do nordico arcaico
traust; holandés troost; gético trausti; inglés arcaico treowian
e inglés moderno trust. O presente trabalho investigou a
evolugdo epistemol gica da confianga como fator fundamental
a interagdes sociais, mais especificamente de negociacdes. As
abordagens epistemoldgicas oriundas da Psicologia
Comportamental e Transformativa sdo tema do presente
estudo, concluido a partir de extensa revisdo bibliografica
sobre o tema proposto.

A confianga tem sido amplamente estudada nas Ultimas décadas Dias,
2020 2018, 2016; Rousseau, Sitkin, Burt, & Camerer, 1998; Rotter,
1967, 1980; Lewicki, McAllister & Bies, 1998; Mayer, Davis &
Schoorman,1995; Lewicki & Stevenson, 1998; Lewicki & Bunker,
1995, 1996; Shapiro, Sheppard, & Cheraskin, 1992; Govier, 1994;
Lewicki & Hanke, 2012; Balliet & Van Lange. De acordo com Rotter
1967, 1980,

a confianga é inconsciente, uma atitude universal, jornada de
fundo em diregéo ao eu. A confianca é definida como “um estado
psicolégico compreendendo a intencdo de aceitacdo de
vulnerabilidade baseada na expectativa de reciprocidade”
Rousseau, Sitkin, Burt, & Camerer, 1998, p.395, traducdo nossa.
Confianca é também definida como “expectativa positiva da
conduta do outro” Lewicki, McAllister & Bies, 1998, p. 439,
traducdo nossa. Lewicki, Tomlinson & Gillespie, 2006 definiram
confianca como:

composta por dois processos cognitivos inter-relacionados. O
primeiro implica numa vontade de aceitar vulnerabilidade com
relagdo as agles de outra parte. O segundo € que, apesar da
incerteza sobre como o0 outro agird, ha expectativas positivas em
relagdo as intengdes, motivagdes e comportamento da outra parte
p. 996, traducdo nossa.

A confianga, de acordo com Butler 1991, tem os seguintes atributos: i
Promessa, ii abertura, iii disponibilidade, iv receptividade,
vcompeténecia, vi discricdo, vii consisténcia, viii eguidade, ix
lealdade, x integridade e xi cumprimento. A negociacdo é aqui
definida como um processo de comunicagdo entre duas partes com o
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objetivo de se chegar a uma decisdo conjunta Salacuse, 2006.0
presente trabalho objetivou a investigagdo das abordagens correntes
sobre confianga, mais especificamente a confianca transformativa em
negociagdes, por revelar nuances importante sobre a confianga ao
longo do tempo. Na préxima se¢do, os procedimentos metodol gicos
e limitagOes de pesquisa sdo analisados.

Procedimentos M etodolégicos e limitagdes de pesquisa: Trata-se
de uma pesquisa descritiva, retrospectiva, readlizada a partir de dados
secundérios extraidos de extensa revisdo bibliogréfica abrangente e
sistemética sobre 0 tema. O escopo da pesguisa estd limitado as
abordagens psicoldgicas comportamental e transformativa sobre a
confianga, aplicada a negociagdes. Outros temas, tais como: i
confianca inter grupos Serva, Fuller & Mayer, 2005; ii confianga em
institui¢gdes Khodyakov, 2007 iii confianca entre paises Labonne&
Chase, 2010; iv confianga em mercados Fukuyama, 1995; v Teoria
dos Jogos Evans & Krueger, 2014; Malhotra, 2004; vi confianca e
risco Evans & Krueger, 2011 e finalmente vii honestidade associada a
confianca Lewicki & Hanke, 2012, ndo fazem parte do presente
estudo e devem ser estudados em separado. Quanto aos dados
secundérios, ndo foi considerada necesséria a submissdo da presente
pesquisa quanto & apreciagio do Comité de Etica em Pesquisa. A Na
proxima secdo, apresentamos as abordagens existentes sobre o tema
proposto.

Revisdo bibliogréfica sobre confianca- A confianca tem sido
investigada sob duas grandes abordagens tedricas nas Ultimas cinco
décadas: i abordagem comportamental Thompson, 2015, 1980;
Bazerman, 2014; Bazerman & Malhotra, 2007; Williamson, 1981;
Walton & McKersie, 1965; Deutsch, 1958, e mais recentemente ii a
abordagem psicolégica Dias, 2018, 2016; Mayer, Davis
&Schoorman, 1995; Rousseau, Sitkin, Burt, & Camerer, 1998;
Shapiro, Sheppard, & Cheraskin, 1992. A abordagem psicol dgica, por
sua vez, é subdividida entre a abordagem unidimensional Mayer,
Davis & Schoorman,1995.; b abordagem bidimensional Lewicki &
Stevenson, 1998, e ¢ abordagem psicol dgica transformativa, naqual a
confianga pode mudar e evoluir ao longo do tempoLewicki &
Bunker, 1995, 1996; Shapiro, Sheppard, & Cheraskin, 1992. Observe
na Tabela 1, a seguir, que confianca e desconfianga, na abordagem i
bidimensional sdo construtos separados, enquanto que na abordagem
ii unidimensional, confianca é o oposto na escala de confianga, sendo
representados pelo mesmo construto. De acordo com Govier 1994,
desconfianca é definida como “falta de confianga no outro” p. 240,
traducdo nossa. Em ambos os casos, entretanto, a confianga esta
relacionada as interacbes consistentes entre as partes, numa
determinada negociagéo.

estados mentais sd8o comportamentos particulares  ativados
temporariamente, de acordo com Kalat 2011. Lewicki & Hanke 2012
mencionam trés fatores importantes com relagdo a confianga: i
situacionais ou circunstanciais; ii reputacao; iii experiéncias passadas.
Outros fatores que interfferem com a confianga sdo assim
relacionados: iv aparénciafisica - as pessoas consideradas mais belas
“passam” uma aparéncia de confianga Todorov, Pakrashi, &
Oosterhof, 2009. Diferengas culturais também alteram a percepcao de
confianca através dos paises Balliet & Van Lange, 2013. Confianca é
fundamental para negociacfes Dias, 2016, 2018; Gunia et a., 2014.
Confianga é fundamental para o processo decisorio e uma qualidade
desgjavel para negociadores Lewicki & Stevenson, 1998; Mayer,
Davis &Schoorman, 1995. A confianca esta relacionada com
tolerdncia a risco Schoorman, Mayer & Davis, 2007.
Mareputagdodestréi a confianga Tinsley, O’Connnor& Sullivan,
2002. De acordo com Lewicki, Tomlinson & Gillespie 2006, se ndo
houver interacBes anteriores entre os negociadores, entdo a confianca
é tida com a partir do zero. Finalmente, € mais barato, em termos
meramente  utilitaristas, assumir a confianga no inicio do
relacionamento, do acordo com Luhman 1988, 1979. Logo, aquele
gue confia, quando percebe que existem vantagens e beneficios nos
depositérios da confianga, tendem a confiar mais Lewicki &
Brinsfield, 2012.

Abordagem comportamental - de acordo com Bock 1987, existem
duas dimensdes observaveis em relagdo a confianga: i acordo e ii
confianga, compondo uma matriz de quatro itens: i ata confianca e
alto acordo, ou “aliados” allies; ii alto acordo e baixo nivel de
confianga. ou companheiros de cama bedfellows; iii baixo acordo e
ato nivel de confianca, ou oponentes opponents; e finamente iv
baixos niveis de acordo e confianca, ou adversarios adversaries.
Aqueles intermedidrios em ambas confianca e acordo, sdo
denominados de em cima do muro fencesitters.

Abordagem Psicologica Transformativa- tem sido largamente
estudada nas Ultimas décadas Dias, 2018, 2016; Shapiro, Sheppard,
& Cheraskin, 1992; Govier, 1994; Lewicki and Bunker, 1995,1996;
Lewicki and Stevenson, 1998; Shapiro et al., 1992. A corrente
epistemologica atual  identifica seis tipos de confianga
transformacional: i desconfianga; ii a confianca baseada na disuaséo
Deterrence-Based Trust;iii a confianca baseada no célculo e no risco
positivoCalculus-Based Trust; a confianca baseada no conhecimento
iv Knowledge-Based Trust; a confianca baseada na identificago v
Identification-Based Trust; e

Tabela 1. Abordagens tedricas sobre confianga

Psicolégica

Comportamental — -
Unidimensional

Bidimensional Transformativa

Confianga e desconfianca séo o
Comportamentoobservavel  mesmo construto. Uma é a negagao
daoutra

A confianga se transforma ou evolui ao longo

Confianga e desconfianga sdo diferentes  do tempo. Confianca baseada na dissuasdo,
construtos. Uma é diferente da outra.

no célculo, no conhecimento, naidentificacéo
e nas Circunstancias.

Nota: Adaptado de Lewicki, Tomlinson & Gillespie, 2006, 2006; Williamson, 1981; Mayer, Davis & Schoorman, 1995; Rousseau, Sitkin, Burt, and Camerer, 1998; Deutsch, 1958;
Lewicki & Bunker, 1995, 1996; Shapiro, Sheppard & Cheraskin, 1992; Lewicki, McAllister & Bies, 1998, e Dias, 2018, 2016.

Tabela 2. Abordagens Psicol6gicas Transfor mativas

Baseado

Baseada em

Tipo de Baseado Baseado em Baseado na . ~ Desconfi
. em . . . e - Circunstancia
Confianca . ~ em calculo conhecimento identificacdo X anca
dissuasao compelida
M otivador medo, recompensa experiéncias
S dissuasdo p total circumstancial medo
Primario L positiva passadas
retaiacdo
ivel . .
nivel de mais fraco fraco forte mais forte nenhum nenhum
controle
Risco mais alto ato fraco mais fraco ato mais alto
Orientacdo futuro futuro passado passado presente passado

no tempo

Nota: Adaptado de Dias, 2018, 2016; Lewicki and Bunker, 1995,1996; Lewicki and Stevenson,
1998; Shapiro et d., 1992; Lewicki & Polin, 2013, Dias, 2016, 2018; Lewicki & Bunker, 1995, 1996;
Shapiro, Sheppard & Cheraskin, 1992; Lopes, M assioui, Bahli, Dias and Barros, 2021
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Desconfianga-Govier 1994 definiu desconfianga como a auséncia de
confianga, conforme mencionado em paragrafos anteriores. De
acordo com a atua corrente epistemol dgica sobre o tema, temos que:
i desconfianga o oposto da confianca, de acordo com a abordagem
unidimensional da Confianga Mayer, Davis & Schoorman,1995;
Lewicki, McAllister, and Bies, 1998; ii confianca e desconfianca so
construgdes diferentes, de acordo com a abordagem bidimensional da
Confianca Lewicki, McAllister & Bies, 1998; iii a desconfianca pode
evoluir para confianga a0 longo do tempo e interagBes positivas
consistentes, de acordo com a abordagem psicol dgica transformadora
do Trust Lewicki & Bunker, 1995, 1996; Shapiro, Sheppard &
Cheraskin, 1992.

Confianga baseada no célculo e no risco positivo Calculus-Based
Trust; E o segundo estégio da confianca transformativa. Observe que
ndo existe obrigatoriedade de inicio do processo de confianga no
estégio anterior. De acordo com Lewicki & Bunker 1995, esse tipo de
confianca é baseado na expectativa de um resultado positivo de uma
interacdo a mesa de negociactes motivados pela reputacdo da outra
parte em cumprir seus acordos de forma satisfatéria e de manter sua
paavra. Nesse estdgio, ainda ndo ha interacBes suficientes para
registro. A confianga baseada no céculo ndo é motivada pelo medo,
mas pelo desgjo de ganhar.

Confianga baseada no conhecimento Knowledge-Based Trust € o
tipo de confianga transformacional em que € possivel antever o
resultado de uma negociaco baseado nas constantes interacdes bem-
sucedidas entre as partes, quando a mesa de negociagdes. Indica um
histérico de confianca baseado em interagdes passadas. Ha também
uma sensacdo percebida de controle de relacionamento, e de
seguranca quanto ao resultado final da negociagdo, com a devida
antecedénciaShapiro, Sheppard & Cheraskin, 1992; Lewicki & Polin,
2013, p.163.

Confianga baseada na identificacdo |dentification-Based Trust. A
Confianga baseada em identificacdo € o tipo de confianca
transformaciona mais forte que existe, onde ambas as partes
desfrutam de total apreciaco mutua e interesse. A cooperagéo entre
ambos ja possui um longo histérico de interagGes positivas bem-
sucedidas, evidenciando um ato grau de identificagdo. O resultado
das negociagdes pode ser previsto com maior grau de acuracidade e
confiabilidade na confianga baseada na identificagdo, sendo mais
dificil de encontrar entre partes & mesa de negociagtes, tendendo ser
amais cooperativa entre todos os tipos de confianca transformacional
Lewicki & Stevenson, 1998, p. 107; Lewicki &Palin, 2013, p.164.

Confianga baseada na circunstancia compelida Compelled-Based
Trust. Ha circunstancias onde o negociador precisa confiar na outra
parte por forca das circunstancias. Nessa situagdo, i ndo ha
informag&o sobre a reputago da outra parte; ii a percepcdo derisco e
derta sdo maximos; iii podem ser compelidas a confianga por
questdes de forca maior Dias, 2016, 2018; Lopes, Massioui, Bahli,
Dias, and Barros, 2021.

DISCUSSAO E IMPLICACOES

Nessa se¢do, sdo discutidas as implicagfes do presente estudo. O
presente artigo objetivou o estudo das abordagens correntes na
literatura sobre o tema confianga & mesa de negociagdes em gera, e
em particular, e a abordagem psicolégica transformacional. As
implicagdes do estudo podem ser observadas em diversos campos de
estudo, tais como: i negociagdes comerciais de recuperacdo de crédito
Dias, M.; Lopes, R.; 2019, and 2019b; Dias, M.,2019, 2019b; ii
negociactes envolvendo cooperativas de crédito Dias, M.; Silva, C;
Lund, M.2019; Dias, M. Teles, A., 2019; iii negociacles
governamentais Dias, M., Navarro, 2020; Dias, M., 2020; iv
demarcagdes de terras indigenas Sartori, Jantsch, Dias, M. &
Navarro; 2020; v; negociagtes envolvendo aviacdo civil Dias, M. &
Lopes, 2020; Dias, M., 2019; vi malhaferroviéria brasileira; Dias, M.
& Teles, A., 2018; iv seguranca juridica no Brasil Dias, M., 2019b;
2019c; negociagdes no setor publico municipal Paradela, V.; Dias, M.

: Gomes, R.; Passion, L.; Adum, J.,, 2019; Paradela, V.; Dias, M.;
Sampaio, D.; Placido, E.; Fernandes, G., 2019, entre outros.

CONCLUSAO

Concluimos que o a confianga transformativa € um processo
dindmico, em constante mutacdo, e que pode sofrer alteracdes com o
passar do tempo e interacdes sucessivas, podendo tanto evoluir da
desconfianca & confianca baseada na identificacdo ou regredir.
Observamos que é mais féacil destruir a confianga do que a construir,
em especial, quando as promessas feitas @ mesa de negociagdo ndo
s80 cumpridas. Cumpre entdo observar as promessas e dar a maior
importancia a palavra empenhada. No minimo, cumpre observar as
clausulas contratuais que resultam os acordos negociados.
Recomendamos pesquisas futuras sobre o impacto de cada um dos
tipos de confianga transformacional em casos reais de negociacéo.
Encorgjamos 0s pesguisadores a revisitalem a corrente
epistemologica sobre o tema, aplicados a outras dreas do
conhecimento e da interagdo humana, tais como relacdes
institucionais e a influéncia dos contratos psicoldgicos e confianga,
por exemplo.
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