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ARTICLE INFO  ABSTRACT 
 

O presente artigo compila uma extensa revisão bibliográfica acerca da perspectiva epistêmica do 
processo deNegociação. O objetivo é consolidar fundamentos essenciais dispersos em inúmeras 
publicaçõesnum único trabalho e aprofundar questões de cunho epistemológico sobre o tema.Os 
resultados, após investigação em bases de dados secundárias e posterior análise de conteúdo, são 
assim apresentados: (i) definições (N=30); (ii) conceitos fundamentais, (iii) os principais modelos 
e (iv) as abordagens de negociação.O trabalho é útil a estudiosos, acadêmicos, pesquisadores, 
praticantes, negociadores e outros interessados. Finalmente, discussão, implicações e 
recomendações para pesquisas futuras completam o presente trabalho. 
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INTRODUCTION 
 
O processo de Negociação é parte fundamental da vida em sociedade. 
A cada dia negociamos diversas vezes sobre os mais variados 
assuntos e questões, pessoais ou profissionais. O presente trabalho 
revisa e amplia a pesquisa conduzida por Dias (2019), quando foram 
condensadas em trabalho único N=30 definições sobre Negociação. 
Aqui, são analisados os conceitos fundamentais, bem como modelos e 
diferentes abordagens de Negociação, cuja palavra que vem do Latim 
nego, negar e otium, ócio, lazer; portanto, negar o ócio, negar o lazer. 
Sir Francis Bacon (1561-1626) elogiou as virtudes da negociação em 
seus Ensaios, (Bacon, 2000). Já o Ministro das Relações Exteriores de 
Luís XIV, o Rei Sol, François de Callières (1645-1717), observou as 
virtudes da negociação através de terceiros:  "conquistar corações e a 
vontade dos homens (pelo bem do Rei), esta é principalmente a 
ciência da negociação." (Callières, pp. 2006 [1716], pp. 13-14, 
tradução nossa). Nos últimos 50 anos, o campo de pesquisa tem 
atraído a atenção de inúmeros pesquisadores sobre o tema, ainda que 
sob diferentes perspectivas: (i) negociação como um jogo político 
(Kissinger, 1969); (ii) como parte integrante da solução de conflitos  
(Zartman, 1988); (iii) como interação social (Dias & Lopes, 2021; 
Dias, 2020, 2019, 2018 2016; Schatzki & Coffey, 1981);(iv) como 
um jogo (Raiffa, Richardson & Metcalfe, 2002; Rubin and Brown, 
1975; Pruitt, 1981; Malhotra, 2004; Axelrod, 1984); (v) como um  

 
 

processo de comunicação (Acuff, 1993; Fisher, Ury & Patton, 1981; 
Salacuse, 2003, 2006; Lax and Sebenius, 1986; Shell, 2006); (vi) 
como parte do processo decisório (Bazerman and Moore, 1994); (vii) 
como aspectos psicológicos (Neale & Northcraft, 1991; Druckman, 
1997; Thompson, 2001; Moore & Woodrow, 2010; Cohen, 2007; 
Patton, 2012); (viii) tendo a confiança como fator inerente ao 
processo de negociação (Dias & Lopes, 2021;Thompson, 2015, 1980; 
Bazerman, 2014; Bazerman & Malhotra, 2007; Williamson, 1981; 
Walton & McKersie, 1965; Deutsch, 1958; Dias, 2018, 2016; Mayer, 
Davis & Schoorman, 1995; Rousseau, Sitkin, Burt, & Camerer, 1998; 
Shapiro, Sheppard, & Cheraskin, 1992; Mayer, Davis & 
Schoorman,1995; Lewicki & Stevenson, 1998; Lewicki & Bunker, 
1995, 1996; Shapiro, Sheppard, & Cheraskin, 1992).O presente 
trabalho objetivou a investigação da evolução epistêmica de 
negociações, como fator fundamental a interações sociais, suportada 
pela teoria dramatúrgica de Goffman (1959,1961). Nas seções 
seguintes são apresentados: (i) N=30 definições correntes sobre a 
Negociação (Dias, 2019); (ii) conceitos fundamentais (iii) modelos e 
(iv) principais abordagens de negociação. 
 
Procedimentos Metodológicos e limitações de pesquisa: Trata-se 
de uma pesquisa qualitativa descritiva, realizada a partir de dados 
secundários retrospectivos, extraídos de abrangente e sistemática 
revisão bibliográfica sobre o tema. O escopo da pesquisa é limitado à 
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negociação. Processos como Métodos alternativos para solução de 
controvérsias (Alternative Dispute Resolution), tais como Mediação, 
Arbitragem e Conciliação não fazem parte do presente estudo e 
devem ser analisados em separado.  Quanto ao tratamento dispensado 
à análise de dados secundários, não foi consideradanecessária a 
submissão da presente pesquisa quanto à apreciação doComitê de 
Ética em Pesquisa. Na próxima seção, apresentamos as abordagens 
existentes sobre o tema proposto. 
 
Definições: A seguir, são apresentadas N=30 definições sobre o 
processo de negociação, enumeradas por Dias (2019), como segue: 
 
Definição no 1: A negociação é "um processo de combinação de 
posições conflitantes em uma posição comum, sob uma regra de 
decisão de unanimidade." (Kissinger, 1969, p.1). 
 
Definição no2: "A negociação refere-se a um processo em que os 
indivíduos trabalham juntos para formular acordos sobre as questões 
em disputa. Esse processo pressupõe que as partes envolvidas estejam 
dispostas a se comunicar e gerar ofertas, contraofertas ou ambas." 
(Rubin e Brown, 1975, p.461).  
 
Definição no3: “É o uso de informação e poder para afetar o 
comportamento dentro de uma ‘teia de tensão’." (Cohen, 1980, p.4) 
 
Definição no4: A negociação é uma "forma de tomada de decisão na 
qual duas ou mais partes conversam entre si em um esforço para 
resolver seus interesses opostos.” (Pruitt, 1981, p. xi) 
 
Definição no5: A negociação é "uma troca entre as pessoas com o 
propósito de atender às suas necessidades." (Schatzki&Coffey, 
1981p.18) 

 
Definição no6: "A negociação é um processo de comunicação para 
frente e para trás com o propósito de chegar a uma decisão conjunta." 
(Fisher, Ury&Patton, 1981, p. 20) 
 
Definição no7: A negociação é "um processo de interação 
potencialmente oportunista pelo qual duas ou mais partes, com algum 
conflito aparente, procuram fazer melhor através de ações decididas 
conjuntamente do que poderiam de outra forma." (Lax e Sebenius, 
1986, p.11) 
 
Definição no8: A negociação é "um processo de combinação de 
posições conflitantes em uma posição comum sob uma regra de 
decisão de unanimidade, fenômeno no qual o resultado é determinado 
pelo processo." (Zartman, 1988, p.31)  
 
Definição no9: "A negociação envolve vários componentes-chave, 
incluindo duas ou mais partes em uma negociação, seus interesses, 
suas alternativas, o processo e os resultados negociados.” (Neale & 
Northcraft, 1991, p. 232) 
 
Definição no10: "A negociação envolve discussão entre as partes com 
o objetivo de chegar a um acordo." (Carnevale&Pruitt, 1992, p.532) 
 
Definição no11: "Negociar é o processo de comunicação para frente e 
para trás com o propósito de chegar a um acordo conjunto sobre 
diferentes necessidades ou ideias." (Acuff, 1993, p.6) 
 
Definição no12: "Quando duas ou mais partes precisam chegar a uma 
decisão conjunta, mas têm preferências diferentes, elas negociam." 
(Bazerman e Moore, 1994, p. 151) 
 
Definição no13: "A negociação é uma forma fundamental de 
interação em sistemas compostos por múltiplos agentes autônomos." 
(Sierra, Jennings, Noriega, & Parsons, 1997, p. 177) 
 

Definição no14: "De acordo com o Dicionário Colegiado de Webster, 
negociar é ‘manter relações com vistas a chegar a um acordo, conferir 
uma base de acordo.’ Apesar de sua aparente franqueza, essa 
definição assumiu uma variedade de significados, especialmente nos 

últimos trinta anos. Alguns veem o processo de negociação como um 
quebra-cabeça a ser resolvido, outros o veem como um jogo de 
negociação envolvendo uma troca de concessões, alguns o 
consideram uma maneira de conciliar as diferenças dentro e entre as 
organizações, e outros ainda pensam nisso como um meio de 
implementação de políticas governamentais." (Druckman, 1997, 
p.11). 

 
Definição no15: "A negociação é um processo de comunicação 
interpessoal necessário sempre que não podemos alcançar nossos 
objetivos sozinhos.” (Thompson, 2001, p.2). 
 
Definição no16: "A negociação é um processo conjunto de 
comunicação em que as partes, com posições inicialmente opostas e 
interesses de conflito, chegam a um acordo mutuamente benéfico e 
satisfatório. Normalmente inclui diálogo com resolução de problemas 
e discussão sobre méritos, bem como negociação e troca de 
concessões com o uso de táticas competitivas." (Albin, 2001, p.1). 
 

Definição no17: "A negociação, em contrapartida, envolve múltiplos 
indivíduos cooperando para chegar a uma decisão conjunta. A decisão 
conjunta implica consequências conjuntas, ou pagamentos, para cada 
indivíduo." (Raiffa, Richardson & Metcalfe, 2002, pp. 6-7). 
 

Definição no18: A negociação é um "processo de comunicação pelo 
qual duas ou mais partes buscam avançar seus interesses ou as 
pessoas que representam através de um acordo sobre a ação futura 
desejada." (Salacuse, 2003, p. 11). 
 

Definição no19: A negociação é "um processo de comunicação pelo 
qual duas ou mais pessoas buscam avançar seus interesses individuais 
por meio de ação conjunta." (Salacuse, 2006, p. 7). 
 

Definição no20: "A negociação é um processo de comunicação 
interativo que ocorre sempre que queremos algo de outra pessoa ou 
outra pessoa quer algo de nós." (Shell, 2006, p.6). 
 
Definição no21: A negociação "é um processo envolvendo partes 
com interesses comuns e conflitantes que se reúnem voluntariamente 
na tentativa de organizar ou ajustar seu relacionamento futuro. Ocorre 
quando dois ou mais partes sem as mesmas preferências tentam tomar 
uma decisão conjunta." (Cohen, 2007, p. 116). 
 
Definição no22: "A negociação envolve procedimentos pelos quais as 
partes trocam entre si itens tangíveis (dinheiro, terra, bens ou 
comportamento) ou itens intangíveis (confiança, respeito, desculpas, 
retratação de uma declaração ou maldição) para atender interesses ou 
necessidades substantivas, processuais ou psicológicas individuais ou 
definidas conjuntamente." (Moore e Woodrow, 2010, p-.14). 
 
Definição no23: "A negociação pode ser definida como uma 
comunicação de ida e volta projetada para chegar a um acordo entre 
duas ou mais partes, com alguns interesses que são compartilhados e 
outros que podem entrar em conflito ou simplesmente ser diferentes." 
(Patton, 2012, p.279). 
 
Definição no24: "A negociação é um diálogo entre duas ou mais 
pessoas ou partes, com o objetivo de chegar a um entendimento, 
resolver ponto de diferença ou obter vantagem no resultado de um 
diálogo, produzir um acordo sobre cursos de ação, negociar por 
vantagem individual ou coletiva e elaborar resultados para satisfazer 
diversos interesses de duas partes envolvidas no processo de 
negociação. A negociação é um processo em que cada parte envolvida 
na negociação tenta obter vantagem para si mesma até o final do 
processo." (Čulo, & Skendrović, 2012, p. 323). 
 

Definição no25: "A negociação é um método técnico que visa 
encontrar um terreno comum em posições divergentes por meio de 
uma solução que satisfaça as partes envolvidas." (Mery, 2013, p. 1)  
 

Definição no26: A negociação é "um processo ético e elegante de 
tomada de decisão racional e colaborativa visando benefícios 
mútuos." (Duzert, 2015, Introdução, parágrafo 1)  
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Definição no27: "Negociação, uma forma de resolver conflitos ou 
desacordos ou dividir recursos entre duas ou mais partes, realizada 
voluntariamente por livre escolha. Os dois lados fazem contato com 
sugestões e contra sugestões e, dessa forma, a comunicação ocorre 
entre as partes. Cada lado emprega suas próprias táticas em um 
esforço para alcançar o máximo de resultados." (Zohar, 2015, pp. 
540-541). 
 

Definição no28: A negociação "refere-se a situações ganha-ganha, 
como as que ocorrem quando as partes estão tentando encontrar uma 
solução mutuamente aceitável para um conflito complexo." (Lewicki, 
Barry, & Saunders, 2016, p.3). 
 

Definição no29: "A negociação é o processo pelo qual duas ou mais 
partes que percebem uma diferença de interesses ou perspectiva 
tentam chegar a um acordo." (Malhotra, 2016, p.5). 
 

Definição no30: “A negociação é um processo de interação social, 
que envolve duas ou mais pessoas, em relação aos seus interesses, 
identidades e cognições, e dedicada a chegar a um acordo sobre a 
substância negociada através de ganhos mútuos." (Dias, M., 2016, 
p.29) 
 
Conceitos Fundamentais: aqui são apresentados os conceitos 
fundamentais de negociação, tais como: (i) alternativas e BATNA 
(Best Alternative to a Negotiated Agreement (Fisher, Ury & Patton, 
1981)); (ii) opções (Susskind e Cruikshank, 1987); (iii) preço de 
reserva (Myerson, 1981); (iv) Zona de Possíveis Acordos ou ZOPA e 
(iv) tipos de interesse (Moore, 2003); (v) negociação distributiva e 
integrativa (Raiffa, 1982); (vi) mesa de negociação (Fisher, Ury e 
Patton, 1981; Dias, 2016); (vii) barganha (Lewicki, Saunders e Barry, 
2010); (viii) Negociação bem sucedida; (ix) tipos de acordo (Moore, 
2003); (x) Winner’s Curse ou Maldição do Vencedor (Thaler, 1992). 
 
Alternativas e BATNA: alternativa é uma palavra que vem do Latim 
alter, outra e nativa, natureza. É tudo aquilo que se encontra fora da 
mesa de negociação. Aqui definimos Alternativa como o que fazer em 
caso de não acordo e a maior fonte de poder dentro do processo de 
negociação. As alternativas podem ser elencadas, o que deu origem 
ao termo BATNA, acrônimo para Best Alternativeto a Negotiated 
Agreement (Fisher, Ury e Patton, 1981, p. 50), aqui traduzido como a 
melhor alternativa para o caso de não acordo. O termo foi cunhado 
por Fisher, Ury e Patton (1981) em Getting to Yes: Negotiating an 
agreement without giving in. Trata-se da melhor das alternativas 
disponíveis e representa a maior fonte de poder à mesa de 
negociações. De acordo com Fisher, Ury e Patton (1981) “quanto 
maior sua BATNA, maior seu poder” (p. 52, tradução nossa) e 
“quanto melhor sua BATNA, maior sua habilidade para melhorar os 
termos de qualquer acordo negociado” (p.53, tradução nossa). Em 
contrapartida, existe também a WATNA, acrônimo para Worst 
Alternative to a Negotiated Agreement, ou a pior alternativa em caso 
de não acordo (Fisher, Ury e Patton, 1981). Ou seja, nos processos de 
planejamento de negociação, é desejável o mapeamento de 
alternativas, com destaques para a melhor (BATNA) e a pior 
(WATNA) das alternativas.  
 
Opções de ganhos mútuos: opção é uma palavra que vem do Latim 
optare, escolher. Segundo Susskind e Cruikshank (1987), opções de 
ganhos mútuos são desenvolvidas por negociadores onde, 
“trabalhando juntos ou separados, todos os participantes começam a 
imaginar e articular uma solução, total ou parcial, que (eles) achem 
satisfatória” (p.117). Aqui, definimos opções de ganhos mútuos como 
a maior fonte de riqueza dentro do processo de negociação. Susskind 
& Field (2006), recomendam a criação de opções de ganhos mútuos 
através da Abordagem de Ganhos Mútuos (Mutual Gains Approach - 
MGA, tradução nossa), baseado nos seguintes princípios: (i) manter-
se informado a respeito das preocupações do outro lado da mesa de 
negociações; (ii) incentivar busca conjunta de dados (joint fact 
findings); (iii) oferecer soluções de contingenciamento para 
minimizar os impactos no caso da ocorrência; compensar impactos 
não intencionais; (iv) aceitar a responsabilidade, admitir erros e 
partilhar o poder; (v) agir de forma confiável em todos os momentos e 

(vi) foco na construção de relacionamentos de longo prazo. (pp. 37-
38, nossa tradução). 
 

Preço de reserva: foi definido por Myerson (1981) como o preço 
limite de um produto ou serviço. Do ponto de vista do comprador, é o 
maior valor que se deseja pagar para adquirir um produto ou serviço. 
Do ponto de vista do vendedor, é o menor valor que este deseja 
receber pela venda de um produto ou serviço. A BATNA é 
geralmente associada à proximidade com o preço de reserva 
(Myerson, 1981). 
 
ZOPA ou Zona de Possível Acordo: a Zona de Possível Acordo 
(Fisher, Ury e Patton, 1981, p. 67), é o intervalo de uma negociação 
na qual duas ou mais partes podem acordar. ZOPA também é 
chamada de "faixa de barganha" ou "zona de negociação." (Watkins e 
Rosegrant, 2001, pp.26-28). Aqui definimos a ZOPA como uma 
interseção entre limites de propostas de valor em que é possível se 
chegar a um acordo entre duas ou mais partes. 
 
Interesses: a palavra vem do Latim interesse, onde inter significa no 
meio e iste, esse, este. Portanto, estar entre, ou estar presente. De 
acordo com Moore (2003), existem três tipos de interesses 
subjacentes ao processo de negociação: (i) interesses materiais, tais 
como a substância negociada, tempo, produtos, serviços, por 
exemplo. São elementos tangíveis presentes numa determinada 
negociação. É “o que” está sendo negociado. (ii) Interesses 
psicológicos, tais como o desejo de justiça, satisfação, 
reconhecimento, por exemplo. São elementos intangíveis presentes 
numa determinada negociação. É “quem” está negociando. (iii) 
Interesses processuais, relacionados ao processo, à forma de negociar, 
em qual lugar ocorrerá a negociação, se haverá um terceiro à 
negociação, por exemplo, se a negociação será presencial ou virtual, 
por exemplo, que é “como” a negociação ocorrerá (p.75). 
 
Negociação distributiva e integrativa: de acordo com Raiffa (1982), 
as negociações podem ser classificadas de acordo com o número de 
itens negociados, e podem ser de dois tipos: (i) negociação 
distributiva,  onde "uma única questão, como dinheiro, que está em 
disputa" (p.33, tradução nossa), e  (ii) negociação integrativa, 
"barganha - na qual existem duas partes e várias questões a serem 
negociadas” (p.131, tradução nossa). Entretanto, Walton &McKersie 
também definiram a negociação distributiva como “a atividade de 
dividir recursos limitados. Ocorre na situação na qual uma parte 
ganha e a outra perde” (p.11) e negociação integrativa como “o 
sistema de atividades que é instrumental ao atingimento de objetivos 
que não são conflitos fundamentais em relação à outra parte e que 
podem ser integrados em algum grau.” (p.5) Walton e McKersie 
(1965), todavia, referiam-se tão somente às negociações trabalhistas, 
no livro Behavioral Theory of labor Negotiations.Segundo os mesmos 
autores “negociação distributiva e integrativa são (partes integrantes) 
do processo decisório.” (Walton e McKersie 1965, p.5, tradução 
nossa). Os autores também comparam a negociação distributiva a 
jogos de soma zero, onde um ganha e o outro perde e a negociação 
integrativa a jogos de soma variável, quando o resultado do jogo é 
definido pelas estratégias que ambos adotarem. Entretanto, foi 
Howard Raiffa (1982), em The Art and the Science of Negotiation, 
que empregou os termos de forma mais abrangente, ao classificar o 
tipo de negociação quanto ao número de itens negociados, em 
distributiva e integrativa, conforme citado anteriormente. 
 
Mesa de Negociação:é o locus da negociação, o tempo e o lugar onde 
as partes se encontram para negociar, sem necessariamente reunirem-
se em torno de um móvel. (Fisher, Ury e Patton, 1981; Dias, 2016). 
 

Barganha: de acordo com Lewicki, Saunders e Barry (2010), o termo 
barganha é frequentemente associado à negociação distributiva, 
competitiva e posicional sobre um item negociado (Raiffa, 1982; 
Walton & McKersie, 1965), porque se negocia um assunto, como por 
exemplo, dinheiro. Já o termo negociação é aplicado mais à 
negociação integrativa, onde outros assuntos compõe o processo de 
negociação. Alguns autores, entretanto, usam o termo indistintamente, 
como é o caso de Fisher, Ury e Patton (1981). 
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Negociação bem-sucedida:  segundo Fisher, Ury e Patton, bem
sucedida é a negociação em que as partes “amigável e eficientemente 
descobrem que a melhor maneira de avançar seus respectivos 
interesses é cada um procurar em outro lugar e não tentar chegar a um 
acordo (com o terceiro).” (p.54, tradução nossa). Em outras palavras, 
é parar de procurar as alternativas. 
 
Tipos de Acordo: segundo Moore (2003), uma negociação pode 
resultar nos seguintes tipos de acordo: (i) A solução cem por cento, 
onde as partes possuem todos os interesses satisfeitos: processuais, 
psicológicos e psicológicos; (ii) o pacote aceitável,  onde as partes 
negociam a satisfação de interesses em diferentes níveis, e o “pacote” 
total é mutuamente aceito; (iii) solução de compromisso, onde as 
partes dividem ganhos e perdas de forma a atingirem um acordo; (iv) 
decisões experimentais, onde as partes são incapazes de atingirem 
uma solução definitiva e concordam com um acordo temporário, que 
será testado e avaliado futuramente; (v) criação de esferas de 
influência, onde as partes definiram arenas ou assuntos em que cada 
parte mantém sua esfera de influência; (vi) satisfação alternada, onde 
as partes concordam em alternar seus ganhos de modo que cada parte 
seja satisfeita de forma alternada no tempo; (vii) dividindo a 
diferença, onde as partes dividem mecanicamente e igualmente 
ganhos e perdas para alcancar o acordo. esta estratégia geralmente 
ocorre quando a distância entre a posição entre as partes é escassa; 
(viii) soluções processuais para problemas substantivos, onde as 
partes discutem um processo pelo qual podem obter uma resposta a 
um assunto substantivo em disputa. o processo mecanicamente resulta 
na resposta ao problema; (ix) formas mecânicas de decidir, onde as 
partes usam formas mecânicas e arbitrárias, tais como jo
moeda para tomar uma decisão; (x) decisões deferidas, onde as partes 
decidem, de forma unilateral ou conjuntamente, pelo adiamento da 
decisão para um momento propício ou auspicioso, onde condições 
externas mais favoráveis estejam presentes; (xi) ac
as partes acordam em alguns pontos enquanto discordam de outros; 
(xii) concordar em discordar, onde as partes mutuamente concordam 
em discordar; (xiii) retirada mútua de assuntos, onde as partes 
explicita ou implicitamente decidem retirar assuntos da disputa; (xiv) 
evitar assuntos, onde as partes se recusam negociarem determinados 
assuntos numa negociação; (xv) desenvolvimento de múltiplas 
escolhas a serem realizadas por um terceiro, onde as partes se voltam 
a um juiz ou árbitro para que apontem uma solução entre algumas 
possibilidades geradas; (xvi) impasse, onde as partes não podem 
decidir e as negociações entram num impasse ou param. Nenhuma 
parte tem o poder de forçar um assunto em seu favor ou para 
desenvolver uma solução mutuamente aceitável; (xvii) negociações 
continuadas, onde as partes não concordam e decidem então 
continuarem negociando; finalmente, (xviii) mudar para outra 
abordagem de resolução de conflitos, onde as partes não chegam a um 
acordo e adotam outra abordagem - voto, ação não
e assim por diante - para resolverem suas diferenças (pp. 321
 
Maldição do Vencedor (Winner’s Curse), de acordo com Thaler, 
(1992), significa aceitar uma primeira oferta sem negociar antes. A 
Negociação é vencida, porém o custo é mais elevado. Em resumo, um 
negociador não deve propor uma oferta sem planejamento prévio e 
não deve aceitar uma oferta sem negociar, pois o custo da transação 
poderá ser mais elevado do que seria se tivesse negociado primeiro. 
Thaler (1992) analisou os preços de lances em leilões, analisando os 
casos onde uma parte vence o leilão, pagando entretanto, mais caro do 
que deveria. 
 
Principais Modelos de Negociação: Nesta seção, são apresentados 
alguns dos principais modelos conceituais de negociação: (
dos Quatro Tipos de Negociação (Dias, 2020); (ii) a Matriz de 
Negociações Complexas (Duzert, 2007); (iii) as Quatro Perspectivas 
do Processo de Negociação (Olekalns & Adair (2013); (iv) o Modelo 
das Preocupações Duais (Pruitt & Rubin, 1986). 
A Matriz dos Quatro Tipos de Negociação: de acordo com Dias 
(2020) é um modelo bidimensional, envolvendo (i)o número de partes 
versus (ii) o número de assuntos negociados, gerando quatro 
negociação, a saber: (i) Negociação Tipo I: duas partes, um as
negociado; (ii) Negociação Tipo II: duas partes, múltiplos assuntos 
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segundo Fisher, Ury e Patton, bem-
sucedida é a negociação em que as partes “amigável e eficientemente 
descobrem que a melhor maneira de avançar seus respectivos 
interesses é cada um procurar em outro lugar e não tentar chegar a um 

” (p.54, tradução nossa). Em outras palavras, 

segundo Moore (2003), uma negociação pode 
resultar nos seguintes tipos de acordo: (i) A solução cem por cento, 

atisfeitos: processuais, 
psicológicos e psicológicos; (ii) o pacote aceitável,  onde as partes 
negociam a satisfação de interesses em diferentes níveis, e o “pacote” 
total é mutuamente aceito; (iii) solução de compromisso, onde as 

erdas de forma a atingirem um acordo; (iv) 
decisões experimentais, onde as partes são incapazes de atingirem 
uma solução definitiva e concordam com um acordo temporário, que 
será testado e avaliado futuramente; (v) criação de esferas de 

partes definiram arenas ou assuntos em que cada 
parte mantém sua esfera de influência; (vi) satisfação alternada, onde 
as partes concordam em alternar seus ganhos de modo que cada parte 
seja satisfeita de forma alternada no tempo; (vii) dividindo a 

nça, onde as partes dividem mecanicamente e igualmente 
ganhos e perdas para alcancar o acordo. esta estratégia geralmente 
ocorre quando a distância entre a posição entre as partes é escassa; 
(viii) soluções processuais para problemas substantivos, onde as 
partes discutem um processo pelo qual podem obter uma resposta a 
um assunto substantivo em disputa. o processo mecanicamente resulta 
na resposta ao problema; (ix) formas mecânicas de decidir, onde as 
partes usam formas mecânicas e arbitrárias, tais como jogar uma 
moeda para tomar uma decisão; (x) decisões deferidas, onde as partes 
decidem, de forma unilateral ou conjuntamente, pelo adiamento da 
decisão para um momento propício ou auspicioso, onde condições 
externas mais favoráveis estejam presentes; (xi) acordo parcial, onde 
as partes acordam em alguns pontos enquanto discordam de outros; 
(xii) concordar em discordar, onde as partes mutuamente concordam 
em discordar; (xiii) retirada mútua de assuntos, onde as partes 

r assuntos da disputa; (xiv) 
evitar assuntos, onde as partes se recusam negociarem determinados 
assuntos numa negociação; (xv) desenvolvimento de múltiplas 
escolhas a serem realizadas por um terceiro, onde as partes se voltam 

apontem uma solução entre algumas 
possibilidades geradas; (xvi) impasse, onde as partes não podem 
decidir e as negociações entram num impasse ou param. Nenhuma 
parte tem o poder de forçar um assunto em seu favor ou para 

ceitável; (xvii) negociações 
continuadas, onde as partes não concordam e decidem então 
continuarem negociando; finalmente, (xviii) mudar para outra 
abordagem de resolução de conflitos, onde as partes não chegam a um 

ação não-violenta, violência 
para resolverem suas diferenças (pp. 321-322). 

), de acordo com Thaler, 
(1992), significa aceitar uma primeira oferta sem negociar antes. A 

custo é mais elevado. Em resumo, um 
negociador não deve propor uma oferta sem planejamento prévio e 
não deve aceitar uma oferta sem negociar, pois o custo da transação 
poderá ser mais elevado do que seria se tivesse negociado primeiro. 

sou os preços de lances em leilões, analisando os 
casos onde uma parte vence o leilão, pagando entretanto, mais caro do 

Nesta seção, são apresentados 
alguns dos principais modelos conceituais de negociação: (i) a Matriz 
dos Quatro Tipos de Negociação (Dias, 2020); (ii) a Matriz de 
Negociações Complexas (Duzert, 2007); (iii) as Quatro Perspectivas 
do Processo de Negociação (Olekalns & Adair (2013); (iv) o Modelo 

: de acordo com Dias 
(2020) é um modelo bidimensional, envolvendo (i)o número de partes 
versus (ii) o número de assuntos negociados, gerando quatro tipos de 
negociação, a saber: (i) Negociação Tipo I: duas partes, um assunto 
negociado; (ii) Negociação Tipo II: duas partes, múltiplos assuntos 

negociados; (iii) Negociação Tipo III: múltiplas partes, um assunto 
negociado; (iv) Negociação Tipo IV: múltiplas partes, múltiplos 
assuntos negociados. A Matriz dos Quatro Tipos de 
acomoda todas as formas possíveis de negociação, 
independentemente de gênero, idade, negócios, indústria, serviços, 
fatores disposicionais ou circunstanciais (Dias, 2020). A Matriz dos 
Quatro Tipos de Negociação pode é ilustrada na Figura 1, a s

Fonte: Dias, 2020. Reimpresso com permissão expressa do autor.

Fig. 1. A Matriz dos Quatro Tipos de Negociação

Matriz de Negociações Complexas
2007), a Matriz de Negociações Complexas sintetiza o processo de 
negociação, em quatro etapas, dez elementos, dez formas de 
negociação e dez indicadores de avaliação. A Figura 2 mostra a 
Matriz de Negociações Complexas, a seguir:
 

Fonte:  Duzert, 2007. Reimpresso com permissão do autor.

Fig. 2. Matriz de Negociações Complexas
 

Quatro Perspectivas do Processo de Negociação
Olekalns & Adair (2013), as negociações podem ser subdivididas 
emquatro processos, a saber:(i) individuais; (ii) psicológicos sociais; 
(iii) comunicação e (iv) negociação complexa (Olekalns&Adair, 
2013). A Figura 3 ilustra o modelo, a seguir:
 

Fonte:  Adaptado de 

 
Fig. 3. Quatro Perspectivas do Processo de Negociação
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negociados; (iii) Negociação Tipo III: múltiplas partes, um assunto 
negociado; (iv) Negociação Tipo IV: múltiplas partes, múltiplos 
assuntos negociados. A Matriz dos Quatro Tipos de Negociação 
acomoda todas as formas possíveis de negociação, 
independentemente de gênero, idade, negócios, indústria, serviços, 
fatores disposicionais ou circunstanciais (Dias, 2020). A Matriz dos 
Quatro Tipos de Negociação pode é ilustrada na Figura 1, a seguir: 

 

 
Fonte: Dias, 2020. Reimpresso com permissão expressa do autor. 

 

A Matriz dos Quatro Tipos de Negociação 
 

Matriz de Negociações Complexas:de acordo com Duzert (2015, 
2007), a Matriz de Negociações Complexas sintetiza o processo de 
negociação, em quatro etapas, dez elementos, dez formas de 
negociação e dez indicadores de avaliação. A Figura 2 mostra a 
Matriz de Negociações Complexas, a seguir: 

 
Fonte:  Duzert, 2007. Reimpresso com permissão do autor. 

 

2. Matriz de Negociações Complexas 

Quatro Perspectivas do Processo de Negociação: de acordo com 
Olekalns & Adair (2013), as negociações podem ser subdivididas 
emquatro processos, a saber:(i) individuais; (ii) psicológicos sociais; 

) negociação complexa (Olekalns&Adair, 
2013). A Figura 3 ilustra o modelo, a seguir: 

 
Fonte:  Adaptado de Olekalns&Adair, 2013 

Fig. 3. Quatro Perspectivas do Processo de Negociação 

 



Modelo das Preocupações Duais:  de acordo com Rubin &
(1975), as duas dimensões incluem preocupações para si mesmo, 
versus preocupação para com os outros, como demonstrado na Figura 
4, números 1 a 5, que evidenciam uma combinação de nuances de alta 
e baixa preocupação para ambas as partes. O modelo das
preocupações duais é inspirado no Grid Gerencial (
de Blake & Mouton (1964). 
 

         Fonte: adaptado de Rubin & Brown, 1975 
 

Fig. 4. Modelo das Preocupações Duais
 
Abordagens de Negociação: Nesta seção, são apresentadas as 
seguintes abordagens de negociação: (i) Negociação Situacional 
Situacionale Estruturada (Dias, 2020b; Dias, Lopes e Duzert,2020; 
Dias, Lopes e Teles, 2020); (ii) Negociação competitiva ou baseada 
em posições e Negociação cooperativa ou baseada em interesses ou 
princípios (Fisher, Ury e Patton, 1981); (iii) Abordagem de ganhos 
mútuos (Mutual Gains Approach), de acordo com Susskind e 
Cruikshank, 1987; (iv) As Cinco Etapas da Negociação (Dias, 2017).

 
Abordagem Situacional: Definimos negociação situacional como 
uma negociação sem preparação, unicamente regida pela reação do 
negociador ao momento e à circunstância. É o tipo mais comum de 
negociação existente. É baseada em tentativa e erro (Dias, 2020b; 
Dias, Lopes e Duzert, 2020; Dias, Lopes e Teles, 2020).

 
Abordagem Estruturada: Definimos a Negociação estruturada 
como a negociação previamente planejada, estruturada antes do início 
da negociação, como etapa fundamental de preparação para a 
negociação (Dias, 2020b; Dias, Lopes e Duzert,2020; Dias, Lopes e 
Teles, 2020), cujas diferenças podem ser ilustradas na Figura 5, a 
seguir: 

 

  Fonte: Dias, 2020b. Reimpresso com permissão do autor.
 

Fig. 5. Abordagens situacional x estruturada
 

Negociação competitiva ou baseada em posições, aquela cuja 
negociação seja favorável a uma das partes, em detrimento da outra. 
“começando com uma posição extrema, segurando teimosamente a 
ela, enganando a outra parte quanto às suas verdadeiras opiniões, e 
fazendo pequenas concessões apenas conforme nece
manter a negociação” (Fisher, Ury e Patton, 1981, p.7).
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de acordo com Rubin & Brown 
(1975), as duas dimensões incluem preocupações para si mesmo, 
versus preocupação para com os outros, como demonstrado na Figura 
4, números 1 a 5, que evidenciam uma combinação de nuances de alta 
e baixa preocupação para ambas as partes. O modelo das 
preocupações duais é inspirado no Grid Gerencial (Managerial grid), 

 

Modelo das Preocupações Duais 

Nesta seção, são apresentadas as 
abordagens de negociação: (i) Negociação Situacional 

Situacionale Estruturada (Dias, 2020b; Dias, Lopes e Duzert,2020; 
Dias, Lopes e Teles, 2020); (ii) Negociação competitiva ou baseada 
em posições e Negociação cooperativa ou baseada em interesses ou 

ípios (Fisher, Ury e Patton, 1981); (iii) Abordagem de ganhos 
), de acordo com Susskind e 

Cruikshank, 1987; (iv) As Cinco Etapas da Negociação (Dias, 2017). 

Definimos negociação situacional como 
ciação sem preparação, unicamente regida pela reação do 

negociador ao momento e à circunstância. É o tipo mais comum de 
negociação existente. É baseada em tentativa e erro (Dias, 2020b; 
Dias, Lopes e Duzert, 2020; Dias, Lopes e Teles, 2020). 

Definimos a Negociação estruturada 
como a negociação previamente planejada, estruturada antes do início 
da negociação, como etapa fundamental de preparação para a 
negociação (Dias, 2020b; Dias, Lopes e Duzert,2020; Dias, Lopes e 

cujas diferenças podem ser ilustradas na Figura 5, a 

 
Fonte: Dias, 2020b. Reimpresso com permissão do autor. 

Fig. 5. Abordagens situacional x estruturada 

ou baseada em posições, aquela cuja 
negociação seja favorável a uma das partes, em detrimento da outra. 
“começando com uma posição extrema, segurando teimosamente a 
ela, enganando a outra parte quanto às suas verdadeiras opiniões, e 

ssões apenas conforme necessário para 
” (Fisher, Ury e Patton, 1981, p.7). 

Negociação cooperativa ou baseada em interesses ou princípios é 
aquela cuja “abordagem é comprometer
baseada em princípio, não em press
problema, não na coragem das partes.” (Fisher, Ury e Patton, 1981, 
p.43). 
 
Abordagem de ganhos mútuos (
acordo com Susskind e Cruikshank (1987), 
mútuos para a negociação se baseia nas seguintes etapas:(i) 
preparação; (ii) criação de valor; (iii) distribuição de valor; (iv) 
through (seguir adiante, tradução nossa)
 
Abordagem das Cinco Etapas da Negociação:
(2017), o desdobramento do Mutual Gains Approach
etapa de avaliação e ajustes, além das quatro etapas propostas 
(Susskind e Cruikshank, 1987), a saber: (i) preparação; (ii) criação de 
valor; (iii) distribuição de valor; (iv) avaliação 
fechamento (equivalente ao follow through 
Cruikshank (1987). 
 
Abordagem da Negociação em três estágios:
Neale (1991), a negociação ocorre em três processos, a saber: (i) 
planejamento pré-negociação; (ii) negociação e (iii) resultados.
 

DISCUSSÃO E IMPLICAÇÕES
 
Nessa seção, após a análise de conteúdo da revisão bibliográfica, 
discutimos as implicações do presente estudo. O presente artigo 
objetivou o estudo dos conceitos epistêmicos sobre o tema 
negociações. As implicações do estudo podem ser observadas em 
diversos campos de estudo, tais como: (i) negociações recuperação de 
crédito (Dias, M.; Lopes, R.; 2019, e 2019b; Dias, M., 2019, 2019b); 
(ii) negociações envolvendo cooperativas de crédito (Dia
Lund, 2019; Dias & Teles,  2019); (iii) negociações governamentais 
(Dias & Navarro, 2020; Dias, 2020); (iv) negociações envolvendo 
tribos indígenas (Sartori, Jantsch, Dias, M. & Navarro; 2020); (v) 
aviação civil (Dias, M. & Lopes, 2020; Dias, M
negociações sobre logística de distribuição; Dias, M. & Teles, A., 
2018); (vii) negociações no setor público (Paradela, V.; Dias, M. ; 
Gomes, R.; Passion, L.; Adum, J., 2019; Paradela, V.; Dias, M.; 
Sampaio, D.; Plácido, E.; Fernandes, G., 2
competitivas e cooperativas (Dias, 2019c; Fisher, Ury e Pattton, 
1981), entre outros. O presente trabalho teve o mérito de condensar e 
ampliar em um único estudo, a corrente epistemológica sobre o tema 
negociação existente, útil a pesquisadores, praticantes, negociadores e 
estudiosos sobre o tema. 

 

CONCLUSÃO   
 

Concluímos que a negociação é um processo de interação social 
dinâmico e muito importante para a evolução do ser humano, pois 
implica em solução de controvérsias por meios p
agressão. Por mais que exista competição, é mais barato negociar do 
que engajar em disputas jurídicas, ou confrontos armados, onde o 
custo em danos materiais, aos relacionamentos, e em casos extremos  
vidas, é sempre muito elevado. Observ
negociação tem sido objeto de diferentes abordagens ao longo do 
tempo: entre os anos 1960-80, um grande número de artigos abordou 
a negociação sob a óptica da Teoria dos Jogos (Raiffa, 1982; Rubin 
&Brown, 1975; Pruitt, 1981; Axelrod,
2000, como um processo comportamental, behaviorista e de tomada 
de decisão (Acuff, 1993; Fisher, Ury & Patton, 1981; Salacuse, 2003, 
2006; Lax e Sebenius, 1986; Shell, 2006); já nos anos 1990 em 
diante, o estudo da Negociação tem
cunho psicológico cognitivista (Dias, & Lopes, 2021; Neale & 
Northcraft, 1991; Druckman, 1997; Thompson, 2001; Moore and 
Woodrow, 2010; Cohen, 2007; Patton, 2012). Concluímos que a 
Teoria Dramatúrgica de Goffman (1959, 1
processo de negociação. Goffman (1959, 1961) afirma que afirma 
queas interações sociais (como o processo de negociação) pode ser 
comparado a uma peça de teatro, onde atores (partes), desempenham 
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ou baseada em interesses ou princípios é 
aquela cuja “abordagem é comprometer-se a chegar a uma solução 
baseada em princípio, não em pressão. Concentra-se nos méritos do 
problema, não na coragem das partes.” (Fisher, Ury e Patton, 1981, 

Abordagem de ganhos mútuos (Mutual Gains Approach): de 
acordo com Susskind e Cruikshank (1987), A abordagem dos ganhos 
mútuos para a negociação se baseia nas seguintes etapas:(i) 
preparação; (ii) criação de valor; (iii) distribuição de valor; (iv) follow 

(seguir adiante, tradução nossa). 

Abordagem das Cinco Etapas da Negociação: de acordo com Dias 
Mutual Gains Approach incluiria uma 

etapa de avaliação e ajustes, além das quatro etapas propostas 
(Susskind e Cruikshank, 1987), a saber: (i) preparação; (ii) criação de 
valor; (iii) distribuição de valor; (iv) avaliação e ajustes e (v) 

follow through proposto por Susskind e 

Abordagem da Negociação em três estágios: segundo Bazerman e 
Neale (1991), a negociação ocorre em três processos, a saber: (i) 

; (ii) negociação e (iii) resultados. 

DISCUSSÃO E IMPLICAÇÕES 

Nessa seção, após a análise de conteúdo da revisão bibliográfica, 
discutimos as implicações do presente estudo. O presente artigo 
objetivou o estudo dos conceitos epistêmicos sobre o tema 
negociações. As implicações do estudo podem ser observadas em 
diversos campos de estudo, tais como: (i) negociações recuperação de 
crédito (Dias, M.; Lopes, R.; 2019, e 2019b; Dias, M., 2019, 2019b); 
(ii) negociações envolvendo cooperativas de crédito (Dias,  Silva e 
Lund, 2019; Dias & Teles,  2019); (iii) negociações governamentais 
(Dias & Navarro, 2020; Dias, 2020); (iv) negociações envolvendo 
tribos indígenas (Sartori, Jantsch, Dias, M. & Navarro; 2020); (v) 
aviação civil (Dias, M. & Lopes, 2020; Dias, M., 2019); (vi) 
negociações sobre logística de distribuição; Dias, M. & Teles, A., 
2018); (vii) negociações no setor público (Paradela, V.; Dias, M. ; 
Gomes, R.; Passion, L.; Adum, J., 2019; Paradela, V.; Dias, M.; 
Sampaio, D.; Plácido, E.; Fernandes, G., 2019),; (viii) negociações 
competitivas e cooperativas (Dias, 2019c; Fisher, Ury e Pattton, 
1981), entre outros. O presente trabalho teve o mérito de condensar e 
ampliar em um único estudo, a corrente epistemológica sobre o tema 

pesquisadores, praticantes, negociadores e 

Concluímos que a negociação é um processo de interação social 
dinâmico e muito importante para a evolução do ser humano, pois 
implica em solução de controvérsias por meios pacíficos e de não-
agressão. Por mais que exista competição, é mais barato negociar do 
que engajar em disputas jurídicas, ou confrontos armados, onde o 
custo em danos materiais, aos relacionamentos, e em casos extremos  
vidas, é sempre muito elevado. Observamos que o processo de 
negociação tem sido objeto de diferentes abordagens ao longo do 

80, um grande número de artigos abordou 
a negociação sob a óptica da Teoria dos Jogos (Raiffa, 1982; Rubin 
&Brown, 1975; Pruitt, 1981; Axelrod, 1984); entre os anos 1980-
2000, como um processo comportamental, behaviorista e de tomada 
de decisão (Acuff, 1993; Fisher, Ury & Patton, 1981; Salacuse, 2003, 
2006; Lax e Sebenius, 1986; Shell, 2006); já nos anos 1990 em 
diante, o estudo da Negociação tem sido influenciado pelas teorias de 
cunho psicológico cognitivista (Dias, & Lopes, 2021; Neale & 
Northcraft, 1991; Druckman, 1997; Thompson, 2001; Moore and 
Woodrow, 2010; Cohen, 2007; Patton, 2012). Concluímos que a 
Teoria Dramatúrgica de Goffman (1959, 1961) suporta bem o 
processo de negociação. Goffman (1959, 1961) afirma que afirma 
queas interações sociais (como o processo de negociação) pode ser 
comparado a uma peça de teatro, onde atores (partes), desempenham 

, 2021 



um papel (interesses e objetivos), num palco (mesa de negociações), 
obedecendo a um script (o processo de negociação). Concluímos que 
a abordagem estruturada da negociação possui significativa relevância 
estatística em relação à abordagem situacional de negociação, como 
demonstrado por Dias, Lopes e Teles (2020). Concluímos também 
que mais estudos são necessários para rever abordagens específicas de 
negociação, como negociação com governos, ou negociações entre 
comprador e vendedor, por exemplo. Para futura pesquisa 
encorajamos os pesquisadores a investigar os mecanismos de 
mediação, conciliação e arbitragem, por exemplo. Finalmente, um 
conselho a todos os negociadores: que a negociação por princípio seja 
o princípio da negociação. 
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