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PROCESSO SELETIVO N° 003/2022
PROVA ESCRITA — QUESTOES DISSERTATIVAS
Na sequéncia sao apresentadas as questdes dissertativas elaboradas pela banca, a serem

respondidas pelo candidato (n° de inscrigao ) conforme a Area de
Conhecimento Negociagao em Governanga Publica.

Questado 1 — A partir de Lewicky, Saunders e Minton (2002) explique as caracteristicas em
comum de situagdes de negociagao

As caracteristicas de uma situacao de negociagio

_ A histéria de Joe e Sue Carter ilustra a variedade de situagbes que podem ser resolvi-
I das com uma negociacdo. Todos nos deparamos com situacdes como essas no decor-

- rerdealgunsdias ou semanas. Como jé definimos, a negociagdo ¢ o processo pelo qual

duas ou mais partes tentam resolver interesses opostos. Logo, como veremos ainda
neste capitulo, a negociagio é um dos varios mecanismos pelos quais as pessoas resol-
vem conflitos. A esséncia das situagoes de negociagio é a mesma; néo importa se sio
~ negociacdes de paz entre pafses em guerra, um comprador e um vendedor, um fun-
~ ciondrio e um empregador, ou entre um héspede irritado que precisa tomar uma du-
antes de uma entrevista importante e o gerente do hotel. Os pesquisadores

a negociacio em detalhe argumentam que as situacoes de negociagio
caracteristicas em comum:’

agbes envolvem duas ou mais partes - isto ¢, duas ou mais pessoas,
Ou organizagdes. Embora uma pessoa possa “negociar” consigo propria
10 caso em que alguém reflete sobre passar a tarde de sdbado estudando,

ter, Joe negocia com sua esposa, o gerente de compras e o ven-
€is, a0 passo que Sue negocia com seu marido, a alta geréncia
balha e a Comissio de Conservacio. Além disso, os dois tém
egociacio com seus filhos sobre as férias da familia.

existe um conflito de necessidades e desejos entre duas ou
- outro modo, uma parte nao necessariamente deseja o mes-
as as partes envolvidas precisam encontrar uma maneira
Joe e Sue precisam negociar sobre as férias, sobre o que
filnos, o quanto tem para gastar, a compra de um auto-
rativas das empresas em que trabalham e as praticas
berar a construcio de edificagdes e preservar

Isto €, elas negociam porque acreditam que

te oferece ou concede. Uma negociagio é um
Clamos porque pensamos que podemos me-
comparagio com uma situagio em que
oferece. Uma negociagao é uma
s em que somos obrigados a
egociar (ver o Quadro 1.1
). A experiéncia diz
0 €, pressupomos que
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Questao 2 — Segundo Burbridge (2005) negociar € um processo. A partir do autor explique
os 05 passos de uma negociagéo eficaz.

« PREPARAR

- CRIAR

« NEGOCIAR

« FECHAR

« RECONSTRUIR

'tej paraa negaaa;aﬂ. £ uma das fases mais importantes, na qm]
; 5 .net:essénas para uma negucm»:;au bem-sucedida,

tﬂ%ﬂﬂmmet;ar a fazer ou receber propostas especi-
mﬁadas a “criacao de valores”, também chamadas

doo -que se deve fazer para obter um aCGIdE} que
"N' ':etapa 0 fﬂcn estd na arte de fufr e receber

| ato de concluir a negociagao e tomar uma dect
s20: aceitar a PmP stente na mesa ou partir para nossa MASY
Consideramos essa fase como algo distinto de negociar, por ser compostt

de taticas ESPECﬂiC’&S E@;ﬁ;ﬁmﬂlﬁrmqﬂ'}éﬂg de decisdo, em si mesmo un
assunto bastante. mm

g " e n"r
“nas negociacoes futuras. Por iss0> *i

o, J 30,
‘om uma fase dedicada a essa quest®
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Questao 3 — A literatura apresenta muitas estruturas voltadas a gestao de conflitos. Explique
as cinco estratégias principais para gestao de conflitos no modelo de inquietagdes duais a
partir da obra de Lewicky, Saunders e Minton (2002).

SirecorTer a estratégias na base da figura.Embora seja possivel

qu infinito de pontos no interior do espago bidimensiond

s  pel proprios resultados e pelos da outra parte, existem cinco
atég Ci gestao de conflitos no modelo de inquietacoes duais:

L. A competicao (também chamada de luta ou dominagio) é a estratégia que ficano
canto inferior direito do diagrama. As partes que recorrem 3 estratégia da com-
peticao buscam seus proprios resultados mais intensamente e demonstram pou
mtelresse nas chances de a outra parte alcancar os resultados que almeja.

P_rum e Rubin, “as partes que adniam essa estratégia mantém suas prépliﬂ-‘*“?i"'
:;oee;_ e tentam persuadir a outra pk‘riae.a ceder”™ Ameacas, punigoes, intimidaqies
e acoes unilaterais sio consistentes com uma abordagem contenciosa. N

2. Ac oncessdo (também chamada dencpmdda;ao ou consentimento) é a estralts=
localizada no canto superior esquerdo, ﬁs;mrtes que adotam essa estratégid <%
bem pouco interesse ou preocupagdo com a realizacao dos proprios objetives &
voltam suas atengdes para as chances de a outra parte alcangar o que T
A concessao envolve a redugio das prdpriaﬁ.ﬁspitagﬁes “para que a outr o
veénca e ganhc 0 que quer. Como 'Eﬁtfﬂtégia, a concessio pﬂldﬂ Par.ECEI psirandse

: mas apresenta vantagens claras em al gumas Siwﬁ. ot

: jﬁ:r;ap:? (também chamada de aversao ao conflito) estd no canto inferiur ¥
© dlagrama. As partes que recorrem a essa estratégia demonstra™ Pparl’
e atingirem os préprios objetivos € de 3 i::utrﬂiw.L L
muitas vezes é sindnimo de recuo o de pas’
r em siléncio ou nio fazer coisa algum®

Interesse nas possibilidades d
conseguir o mesmo, A inagao
de. A parte prefere recuar, fica
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Capitulo 1 A natureza da negociagdo 25

[:5]
o
=
Concessio Solugdo de
g problemas
=
2
g {Acaorda)
]
-
g Inagao Competicio

Interesse por seus préprios resultados

Figura 1.3 O modelo das inquietacdes duais,

. Fonte: reimpresso do livro Social Conflict: Escalation, Stalemate and Settlement (2nd ed.), de J. Ru-
 bin et al., com permissao do editor. Copyright © 1994, The McGraw-Hill Companies.

4. A solugio de problemas (também chamada de colaboragio ou integracio) é a
. estratégia no canto superior direito. As partes que a adotam demonstram forte
 interesse tanto em atingir seus objetivos quanto nas chances de a outra parte
alcangar os dela. Na solugio de problemas, as duas partes ativamente buscam
‘;ulrm'nahvaspnm maximizarem os resultados juntas.
acordo € a estratégia localizada no centro da Figura 1.3. Como estratégia para
gestdo de conflitos, ele representa o esfor¢o moderado para a realizacio dos
proprios objetivos e para a outra parte alcancar as metas que definiu para si.
- Pruitt ¢ Rubin nio caracterizam o acordo como uma estratégia vidvel. Para eles,
‘0 acordo € resultado do “desanimo na solugio de problemas com base em uma
tentativa apatica de satisfazer aos interesses das partes, ou da mera concessio
de ambas” (p. 29).* No entanto, os pesquisadores que utilizam versoes desse
modelo acreditam que o acordo representa uma abordagem estratégica vilida
ao conflito. Por essa razio o inserimos na estrutura concebida por Rubin, Pruitt
e Kim mostrada na Figura 1.3,

A maior parte da literatura sobre as estratégias de gestio de conflito - sobretu.
do os trabalhos publicados nas décadas de 1960 e de 1970 - tinham um forte viés
que valorizava a cooperagdo e repelia o conflito," Embora a maioria dos modelos
de entdo sugerisse a viabilidade das cinco abordagens estratégicas para a gestio de
conflitos, a solugio de problemas era vista como a abordagem preferida. Aqueles
estudos enfatizavam as virtudes da solucio de problemas, defendiam sua adocio e
descreviam como poderia ser usada em quase todos os tipos de conflito. Porém, os
estudos mais recentes, ainda que defendam a importincia da solugio de problemas,
530 mais cautelosos e destacam a nogio de que cada estratégia tem suas proprias
Vantagens e desvantagens, dependendo do tipo de ir terd tncia e do .m:itextﬁ
do conflito (ver a Figura 1.4). " H5.00
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Questdo 4 — A partir da obra de Martinelli e Almeida (2009) descreva os estilos de
negociagao segundo o modelo de Jung.

B .-

- qu ﬁﬂ?__gs_ﬁlus_primé_rios usados POr oponente n&o orientado pela questio.
baseia em um conjunto de suposigdes. Em geral, dois impulsos agem em
se conjunto de suposigdes sobre a outra parte. Os impulsos sdo os

e: impulso para dominar e governar outros; crenca na
je e desenfreada. B

40: impulso para rebaixar outros: crenca de que a tolerancia
Me '-:alang_é,_d_-séo.da mais alta importancia.
npulso ra deixar outros assumirem o comando; crenca de que
I @ impaciéncia tém o mais alto valor.
‘para incluir outros como parceiros no trabalho; crenga de

r_ﬂ'}_'_ao."-

ir 0s quatro oponentes estilisticos. Os estilos
sd0:

11
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GOGIAGAO E SOLUGAO DE CONFLITOS
ss. Esses oponentes esperam que
2 que for necessaria. A '
H . ltados considerados como aCEltéﬁVEIS. paéa um oponente g,
cos resuiiac Sleves b im0
“obtengao de um ganho, ou de uma con e

as pessoas ajam em seu Préprio inte
1

A0 combina-se com a deferéncia para formar a suposigs,
~m ser evitados ou mantidos a distancia, pois eles TEPTESEntamu%

ue as pessoas nao podem ser influenciadas pelas aces de i
'em termos pessoais; € melhor concentrar-se nos procedime
' dominante do oponente com 0 estilo ardiloso & SObreviver 4
bjetivo em importancia é manter o stafus quo. O terceyy 4

kS

confianga combinadas formam a suposi¢ac de que os neg.-

operativos e até simpaticos. Eles sao influenciados pelo bom
im situacoes de competitividade, as coisas podem 7
xame mais amplo, enguanto evita o detalhe e amimicz

> com estilo amigavel é manter o relacionamenia
dente do fato de alguma conquista substancial se

D. Estilo confrontador &

A confianca e o controle com
ciadores procuram a equidade. Eles
enquanto trabalham mutuamente con
opiniao e de gue as pessoas irao colabor;
As pessoas serdo objetivas se nao fore

B lj:;st_ruir. caso ?555.
neira subjetiva.

O objetivo do oponente de estilo cf
circunstancias dadas. Esse acordo teria u
mutuo para ser aprovado.

passo que o ardiloso e 0 amigavel sdo0, em sua maiol
restritivo e os de estilo confrontador tém, normalments
Entretanto, o comprometimento com o acordo de |

muitas vezes, menor do que o de um oponente de estilo ¢

- T 2
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, ESTILOS pE NEGOCIAGAD 81

< 0s oponentes de estilo restritivo emprega

(0s COMPromIsSOs para com o acordo com
'.éﬁis firmes, durar um tempo mais lon

4 I.:.. : b.
s oponentes de estilo ardiloso e os de esil ami
utros dois estilos. Isso ocorre porque gl

ngdo de acordos. No caso do opo
ivéncia; e no caso do oponente de estil

Oponentes da estil

o confrontador tendem
90 e ter as melh

ares possibilidades de

gavel s&o menos produtivos que
€S se concentram em outras coisas que
nentle de estilo ardiloso, o foco esta na
0 amigavel, na manutencao do relaciona-

alquer acordo feito com oponentes do estilo arg

teaua. _ﬁ negociacao cor_'n Um oponente de estilo ardiloso & entediante,
, M geral, uma experiéncia que nao recompensa,

"_"i'ﬂrhiésn €om 0 acordo feito com um oponente de estilo amigave| &
: -aaspe;_t_us_s?qlais € n3o pelo mérito da questao. Em alguns casos, isso
nte, mas ainda & menos desejavel do que os acordos saidos da disputa

lloso leva a um compromisso

'J,lma-.ﬁnica-aplicaqan otima, segundo Sparks (op. cit.), que eviden-
para estilo. O estilo restritivo parece sabio quando é do tipo em
r a um acordo”, envolve altos interesses ou implica um conflito

u principal merito quando a questéo é de rotina, quando
ueiram um exame rigoroso ou quando outros fatores,
tém prioridade sobre a necessidade de fazer um acordo.

avel em casos que requeiram exuberancia, entusiasmo.
inar irritagdes ou quando o detalhe nao & critico.

is adequado quando a questao é do tipo de se buscar
volve altos interesses ou um conflito litigioso.

dentificar as principais taticas dos diferentes estilos.
s das quais a estratégia se desenvolve”. Cada
s ‘em suas suposigdes sobre a outra parte. Em
umas das mesmas taticas sdo usadas com estilos diferentes. Na

Verdade, &0 ingmeras as formas nas quais cada tatica aparece.
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