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Prefacio

Levar a cabo uma dissertacdo para cumprimento parcial dos requisitos para a obtencao do grau
de Mestre em Gestdo Aplicada na Universidade Catélica Portuguesa e, simultaneamente,
manter o ritmo de trabalho executivo que a minha atividade profissional exige foi, sem duvida, um
desafio interessante neste Ultimo ano da minha vida. Dou por enriquecedor o esforco que despendi
com esta tarefa e espero que outros possam igualmente usufruir de alguma forma do tempo que lhe

dediquei.

Durante o ‘Executive Master in Management - Leadership Development’ foram muitos os assuntos
debatidos em aula que poderiam ter estado na origem do tema desta minha dissertagao. A escolha de
um tema relacionado com a area da negocia¢do prende-se com o facto de essa ser uma ferramenta
que tenho de utilizar com frequéncia no ambito da minha atividade profissional e por entender que

muitos dos seus mecanismos merecem aprofundamento e reflexdo.

As minhas principais motivagdes ao escolher o tema do presente estudo foram (1) investigar a intengdo
de resposta de negociadores, em ambiente profissional, perante cenarios negociais concretos, (2)
promover algum tipo de reflexdo acerca deste tema por parte das pessoas a quem pudesse solicitar
respostas a um inquérito escrito bem como a todos aqueles que tivessem acesso a leitura do resultado
da minha investigacdo e (3) estimular futuros trabalhos que aprofundassem este assunto e/ou outros

gue pudessem estar com ele relacionados.

Deixo aqui um agradecimento a todos aqueles que acederam responder ao inquérito que esteve na
base deste trabalho. Deixo também um registo e um agradecimento péstumo sentido ao Professor
Doutor Manuel Leite Monteiro que me orientou na construcdo da estrutura do inquérito e ao Professor
Fernando Machado a quem recorri com algumas questdes na fase final da andlise e tratamento dos
dados estatisticos. Agradeco muito ao Professor Jodo Matos que me inspirou e apoiou em temas
concretos de negociagdao e com quem todos os momentos de reunidao se revelaram amplamente
enriquecedores para mim porque sei que dedicou do seu tempo a procurar conceitos e estudos que
pudessem ser Uteis ao meu trabalho. Por ultimo, e ndo menos importante, quero agradecer ao
Professor Doutor Jodo César das Neves por ter acedido a ser meu orientador, mais especificamente
pela sua rapidez de resposta, compreensao e respeito pelas minhas ideias, elevado sentido pratico e

metddico e porque foi para mim um privilégio ouvir todos os seus comentdrios, reflexdes e incentivos.



Resumo
Titulo: Processo de Negociacdo: Quem Define os limites da ‘Zona de Possivel Acordo’?
Autor: Sénia Maria Duarte dos Santos Neves Oliveira

A presente investigacdo pretende analisar o comportamento dos limites da ‘zona de possivel acordo’
em processos negociais que ocorram em circunstancias em que uma das partes apresente evidentes
vulnerabilidades que possam ser aproveitadas de forma flagrante pela outra parte. Através de um
inquérito com seis cenarios negociais especificos, em que o vendedor comega por langar um preco
abaixo do minimo que o comprador — experiente e conhecedor do mercado - estaria disposto a pedir
se estivesse na posicdo de vendedor, analisamos a proporg¢do de vezes em que o limite minimo da
‘zona de possivel acordo’ deixaria de ser definido pelo vendedor e passaria a ser marcado pelo
comprador. As conclusdes mostram que, perante estas situa¢des delicadas, alguns compradores
passam a ter dois pontos de resisténcia — um maximo a partir do qual ndo aceitam comprar e um
minimo abaixo do qual, por alguma razdo, ndo procuram fechar negécio. As motivagdes éticas e morais
gue possam estar na base de tal atitude, bem como a sua associagdo a aspetos sociodemograficos e
culturais, carecem de maior aprofundamento em futuras investigacdes.



Abstract

Title: Negotiation Process: Who defines the limits of the 'Possible Agreement Zone'?
Author: Sénia Maria Duarte dos Santos Neves Oliveira

This research intends to analyze the behavior of the 'possible agreement zone' limits in business
processes occurring in circumstances where one of the parties presents evident vulnerabilities that
can be seized in a flagrant manner by the other party. Through an inquiry with six specific business
scenarios, in which the seller starts by launching a price below the minimum that the buyer —
experienced and knowledgeable in the market — would be willing to ask if he were in the seller's
position, we analyzed the proportion of times when the minimum limit of the 'possible agreement
zone' would cease to be defined by the seller and would be marked by the purchaser. The conclusions
show that, in the face of these delicate situations, some buyers start to have two points of resistance
— a maximum from which they do not accept buying and a minimum below which, for some reason,
do not seek to close business. The ethical and moral motivations that may be on the basis of such
attitude, as well as its association with socio-demographic and cultural aspects, lack further deepening
in future investigations.
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1 Introdugao

A presente dissertacdo procura aprofundar um tema concreto no ambito do processo de negociacdo

em contexto profissional.

O problema a investigar esta relacionado com os limites da ‘zona de possivel acordo’ (ZOPA) num
processo de negocia¢do, mais concretamente, em identificar quem os define quando se esta perante

cendrios em que existem vulnerabilidades evidentes em uma das partes.
Em suma, a nossa investigacdo procura responder a seguinte questdo:
Quem define os limites da ‘zona de possivel acordo’ num processo de negociagao?

No contexto profissional, a negociagdo é utilizada em dareas tdo diversas como as relagbes laborais,
acordos comerciais, gestdo de financiamentos, entre outras, pelo que o aprofundamento dos critérios
que podem estar na base da defini¢do dos limites da ZOPA nos parece de interesse pratico ao nivel da

gestdo e também academicamente relevante.

Sera verdade que o limite inferior da ZOPA é sempre definido pelo minimo valor pelo qual o vendedor
esta disposto a vender? Ou serd possivel que um negociador, em cenarios concretos, quando esta em
posicdo de comprador, opte por ndo comprar abaixo de determinado valor, podendo até nédo estar

disponivel para pagar um valor tdo baixo quanto o apresentado pelo vendedor?

ZOPA
v v
Limite inferior Limite superior
= Minimo valor pelo qual = Maximo valor pelo
o vendedor esta qual o comprador esta
disposto a vender? disposto a comprar?

Figura 1.1: Reflexdo acerca do funcionamento da ‘Zona de Possivel Acordo’

E serd verdade que o limite superior da ZOPA é sempre definido pelo maximo valor pelo qual o

comprador esta disposto a comprar? Ou serd possivel que um negociador, em cendrios concretos,



quando esta em posicdo de vendedor, opte por ndo vender acima de determinado valor, podendo até

ndo estar disponivel para receber um valor tdo alto quanto o apresentado pelo comprador?

Consoante as respostas, a teoria da ZOPA fica sujeita a uma reflexdo acerca dos valores que a balizam,
ja que o limite maximo pode ser inferior ao maximo que o comprador esta disposto a dar e o limite

minimo pode ser superior ao minimo que o vendedor esta disposto a pedir.

Pela simetria existente na analise dos dois limites da ZOPA, e por considerarmos que o estudo ficaria
um pouco repetitivo, optamos por focar a nossa aten¢do na analise do limite inferior da ‘zona de

possivel acordo’.

No esquema anterior, a seta branca representa um qualquer motivo que possa levar o comprador a
fixar um minimo pelo qual estd disposto a comprar. Nesse caso, o limite inferior da ZOPA poderia deixar
de ser definido pelo vendedor, mas sim pelo comprador. As razdes de tal motivacdo, a existirem,
podem ser diversas e, seguramente, dariam material para inUmeras teses de mestrado. O nosso
desafio foi simplesmente construir seis cendrios negociais concretos em que o vendedor apresenta
diversas vulnerabilidades e perante os quais os inquiridos se deveriam colocar na posicdo de
compradores informando qual o preco que procurariam obter no final de cada um dos

negdcios/contextos.

Trabalhamos com dados primarios, uma vez que elabordmos um inquérito, utilizando a ferramenta

informatica Qualtrics, que foi respondido online, de forma completa e anénima, por 110 inquiridos.

As questdes centrais do inquérito apresentam todas a mesma estrutura e baseiam-se em seis cendrios
negociais para os quais solicitdmos (1) que o inquirido se colocasse no lugar de comprador e
respondesse qual o preco de compra que procuraria alcancar no final dessa negociacdo e (2) qual

acreditaria ser o preco de compra que a maioria das pessoas procuraria alcancar em idéntico cendrio.

As respostas obtidas ndo nos informam acerca da decisdo que essas pessoas teriam tomado na
realidade perante tais cenarios e, apesar dos inquéritos terem sido respondidos de forma andnima, as
suas respostas sdo apenas a manifestacdo da intencdo que cada pessoa quis deixar registada neste
estudo. Cada inquirido respondeu ainda qual seria, na sua opinido, a resposta dada pela maioria das
pessoas se estivesse na posicdo de comprador. Neste caso, as respostas podem traduzir ja expetativas

dos inquiridos face ao comportamento da sociedade nestes cenarios.

Comum a todos os cenarios esta o facto de ser o vendedor a fazer a primeira proposta de preco e desse
preco ser inferior ao minimo que o comprador estaria disposto a pedir se estivesse ele mesmo na

posicdo de vendedor.



Todos os cendrios apresentam alguma vulnerabilidade por parte do vendedor que poderia ser
aproveitada pelo comprador. Pode ser um vendedor que, apesar de ter igual experiéncia que o
comprador, lhe apresenta, como primeira oferta, um prego bastante abaixo do pre¢o de mercado.
Pode ser um vendedor inexperiente. Pode ser ainda um vendedor que apresenta sinais evidentes de
embriaguez ou que estd a vender uma empresa pela primeira vez sendo que a mesma é fruto do
trabalho da sua familia durante 30 anos ou entdo porque necessita com urgéncia de dinheiro para um
tratamento médico de um filho. S3o estas circunstancias mais ou menos “delicadas” que procuramos
analisar, no sentido de entender até que ponto os inquiridos se sentem moralmente impelidos a ndo

tirar proveito econdmico de tais vulnerabilidades.

No préximo capitulo apresentaremos alguma revisdo de literatura no ambito dos conceitos de
negociacdo que consideramos relevantes neste caso — ‘Zona de Possivel Acordo’ e ‘Pontos de
Resisténcia’, ‘Orientagdes Motivacionais em Negociacado’, ‘Contraproposta’ — bem como um par de
conceitos extra negociacdo que nos ajudaram a orientar a dissertacdo — ‘llusdo de Superioridade’ e

‘Prova Social’.

Recorremos ao método indutivo de andlise, uma vez que ndo colocamos qualquer hipdtese a partida,
tentando construir uma teoria a partir dos resultados obtidos. Ndo obstante, a medida que formos
analisando os resultados do inquérito, encontraremos testes para concluir acerca da significancia
estatistica de diferengas obtidas em vdrias das respostas ou para verificar se as respostas dependem
do sexo do inquirido ou do pais onde trabalha. O tratamento estatistico dos dados passou também
pela andlise e apresentacdo de tabelas e gréficos de frequéncias porque a nossa varidvel, apesar de ser
o preco de compra, passou a variavel categérica ordinal, pela forma como estruturamos a escala de

resposta.

No final da dissertacdo apresentamos as conclusdes que entendemos possiveis bem como pistas para

futuras investigacdes que possam promover o conhecimento nesta area.



2 Revisdo de Literatura

A negociac¢do é uma ferramenta fundamental de relagdo interpessoal e de gestdo (Hart and Schweitzer
2017) que tem sido alvo de inumeros estudos cientificos. Por regra, a negociagdo envolve a discussdo

entre partes com o objetivo de chegar a um acordo (Carnevale 1992).

Para além de preocupag¢des econdmicas, os negociadores tém também preocupag¢des ndo-econdmicas
como sejam os sentimentos em relagdo a si mesmos, ao processo negocial e a relagdo estabelecida

(Curhan et al. 2006; Thompson, Wang and Gunia 2010).

O presente estudo incide num tema relacionado com o processo negocial, pelo que, seguidamente, se
aprofundam alguns conceitos Uteis a posterior explanagdo da investigacdo levada a cabo. Apesar do
foco de anadlise estar relacionado com a ‘zona de possivel acordo’ e com a defini¢cdo dos seus limites,
interessa revisitar conceitos relacionados com as orientacdes motivacionais dos negociadores, com as
melhores alternativas para um acordo negociado e com as contrapropostas. J& num contexto mais
amplo interessa recordar as nog¢des de ilusdo de superioridade e de prova social, uma vez que o estudo
levado a cabo solicita ndo sé que o inquirido se coloque no papel de comprador mas que dé também

a sua opinido acerca de qual seria a resposta da maioria das pessoas em situacgdes idénticas.

2.1 Conceitos ligados ao processo de negociagdo

2.1.1 ‘Zona de Possivel Acordo’ (ZOPA) e Pontos de Resisténcia

ZOPA
L J L
Limite infaricr Limite superior
= Minimo valor pelo qual o faximo valor pelo qual o
vendedor estd dispasta a comprador esta disposto a
vender COMmprar

Figura 2.1: Esquema ilustrativo do funcionamento da ‘Zona de Possivel Acordo’



“A ‘zona de possivel acordo’ é o intervalo entre os pontos de resisténcia dos negociadores. Entre um
comprador e um vendedor, a ‘zona de possivel acordo’ estara entre o pre¢o mais alto que o comprador
estiver disposto a pagar e o preco mais baixo que o vendedor estiver disposto a receber”! (Thompson,

Wang and Gunia 2010).

“E normalmente aceite (Fisher and Ury 1981; Bazerman and Neale 1991; Raiffa 1982) que os
negociadores racionais colocardo os seus limites junto ao valor de ndo acordo, isto €, ndo conceberdo
obter menos do que a melhor alternativa para um acordo negociado (por vezes chamado MAPAN)”

(Carnevale 1992).

A MAPAN (Melhor Alternativa para um Acordo Negociado) - em inglés BATNA (Best Alternative To a
Negotiated Agreement) - determina o ponto em que um negociador estd disposto a desistir e
abandonar a mesa de negocia¢do. Na pratica, significa que os negociadores deveriam aceitar qualquer
conjunto de condicdes melhores do que a sua MAPAN e rejeitar condi¢des piores do que essa mesma
MAPAN (Thompson, Wang and Gunia 2010). “Uma das fontes de poder em negocia¢do prende-se com
a qualidade e valor relativo das alternativas que cada uma das partes possui” (Pinkley, Neale and

Bennett 1994).

O inquérito levado a cabo no presente estudo ndo esclarece quais as MAPAN dos negociadores em
cada um dos cenarios. Ndo sabemos qual seria o minimo valor aceite pelo vendedor. Sabemos apenas
qual o valor da primeira proposta realizada pelo mesmo. Ja em relagdo ao comprador, tdo pouco se
conhece a sua MAPAN, estando todavia claro qual o prego maximo que o mesmo esta disposto a pagar
em cada um dos negdcios (de forma indireta podemos ser levados a concluir que possui alternativa(s)
de compra situada(s) nesse valor). E ainda conhecido o minimo valor pelo qual o comprador estaria
disposto a vender o bem, se estivesse na posi¢cdo de vendedor, devido a sua grande experiéncia e

conhecimento do sector em questao.

Estudos demonstram que uma ou ambas as partes podem ficar bloqueadas numa procura irrealista
através de estratégias deficientes ou incompreensdo dos constrangimentos da outra parte (Bartos
1974; Carnevale 1992). Pode também acontecer que os pontos de resisténcia das partes ndo permitem
a criacdo de uma ‘zona de possivel acordo’. Esses negdcios estdo muitas vezes condenados ao fracasso.
Mas existem também situacdes em que uma das partes é surpreendida por uma proposta bastante
mais favoravel do que aquela que esperava a partida ou em que uma das partes apresenta alguma
vulnerabilidade capaz de influenciar a percegdo e decisdo da outra. A forma como a vulnerabilidade

da outra parte é gerida por parte do negociador esta no cerne deste trabalho de investigagdo. Sera

1 Original em inglés: traducdo livre para o portugués levada a cabo pela autora da dissertacdo; vélido também para as
restantes transcrigdes apresentadas no estudo



possivel que alguém opte deliberadamente por prescindir de uma parte do beneficio econémico que
Ihe esta a ser oferecido? Podera o limite inferior da ZOPA ser ajustado, para cima, pelo comprador?

Ou o limite superior da ZOPA ajustado, para baixo, pelo vendedor?

2.1.2 Orientagdes Motivacionais

Nem todos os negociadores apresentam iguais orienta¢des motivacionais (Carnevale 1992). O mesmo
autor, nesse mesmo estudo, agrupou e listou as diferentes orientagdes motivacionais da seguinte

forma:

- Orientagdo Individualista: com preocupagao exclusiva com os beneficios préprios;
- Orientacgdo Altruista: com preocupacdo exclusiva pelos resultados da outra parte;
- Orientacdo Cooperativa: com preocupacao pelos resultados de ambas as partes;
- Orientagao Competitiva: desejo de conseguir mais do que a outra parte.

A orientacgdo individualista conduz a estratégias negociais de contengdo enquanto a orientagdo
altruistica conduz a estratégias de concessdo. E se, por um lado, uma baixa preocupagdo pelos
interesses proprios e pelos interesses dos outros pode levar a inagdo e a auséncia de estratégias
negociais, por outro lado, elevadas preocupagdes pelos interesses de ambas as partes sao aquelas que

levam a resolugdo de problemas e a criagdo de valor (Carnevale 1992).

“Perante situagdes de conflito, os individuos tém a hipdtese de negociar de uma forma distributiva
(isto é, procurando ganhar pela maximiza¢do dos seus beneficios a custa do outro) ou integrativa (isto
é, procurando resolver o problema alcangando um acordo mutuamente aceitdvel que maximize os

beneficios para ambas as partes) ” (Dudley, Johnson & Johnson 1996).

Independentemente da sua orientacdo motivacional habitual, um negociador pode apresentar sinais
pontuais que alterem a sua performance. Investigadores identificaram que fatores contextuais como
o meio de comunicagdo, o efeito do alcool, a quantidade de alternativas e o enquadramento dos
recursos disponiveis podem afetar o acordo negocial (Hart and Schweitzer 2017). “Muitas vezes o
alcool exerce uma influéncia considerdvel num processo de negocia¢do. Em alguns casos, o consumo
de alcool elimina a possibilidade de chegar a um acordo (Ruzicka 1995) e noutros ajuda a chegar a
acordos que provavelmente ndo teriam sido alcangados de outra forma” (Schweitzer and Gomberg

2001).



Um dos cendrios que analisaremos neste estudo retrata um vendedor que apresenta sinais evidentes
de embriaguez. Mais a frente sera possivel analisar a intengdo manifestada pelos inquiridos face a tal
situagao, nomeadamente a proporg¢ao de respostas que sugerem o adiamento do acordo para outro

dia.

Relacionado com este tema das orientagGes motivacionais estd a satisfacdo do negociador que
conceptualmente tem sido estudada, através de inquéritos pds-negociagdo, como uma dimensdo
distinta do resultado obtido no momento do acordo (Curhan et al. 2006; Hart and Schweitzer 2017).
Estd demonstrado que estratégias negociais agressivas prejudicam as rela¢des entre as partes, criam
impressGes negativas e reduzem a vontade dos negociadores em encetar novas intera¢des (Novemsky

and Schweitzer 2004; o’Connor and Arnald 2001).

2.1.3 Contraproposta

Num processo negocial, a existéncia de contrapropostas é claramente importante (Kray and Gelfand

2009), nomeadamente em resposta a forma de negociar integrativa mencionada anteriormente.

A inexisténcia de contrapropostas leva os individuos a experimentarem uma sensagdo de
arrependimento (Kray and Gelfand 2009), levando mesmo a que negociadores se possam sentir
insatisfeitos quando a outra parte aceita a sua primeira oferta (Galinsky et al. 2002). “Aparentemente,
guando uma das partes aceita imediatamente a primeira proposta do outro, leva a que esse outro
tenha um pensamento do tipo — ‘oh ndo, eu deveria ter pedido mais!’ (Thompson, Wang and Gunia

2010).

Em todos os cendrios construidos para esta investigagdo existe a op¢do do comprador aceitar a

primeira proposta oferecida pelo vendedor. Veremos em que propor¢do essa op¢ao é escolhida.

2.2 Outros conceitos relevantes

2.2.1 llusdo de Superioridade

Apesar do tema central deste estudo estar relacionado com o processo negocial, o facto de termos
guestionado os inquirido acerca da forma como atuariam em determinados cendrios e também acerca

da forma como consideram que a maioria das pessoas atuaria em iguais circunstancias, leva-nos a



considerar oportuno apresentar aqui o conceito de ‘ilusdo de superioridade’, que pode, no nosso

entender, ajudar a explicar, mais adiante, as respostas obtidas.

“A maioria dos individuos avalia-se a si mesmo como superior a média” (Yamada and all 2013). De
facto, “a maioria das pessoas acredita fortemente que € justa, virtuosa e moral, considerando os outros
menos justos, virtuosos e morais” (Tappin and Mckay 2017). Esta tendéncia cognitiva é conhecida por
‘ilusdo de superioridade’ e ajuda-nos a ter esperanga no futuro, estando profundamente enraizada no

processo de evolugdo da humanidade (Yamada and all 2013).

2.2.2  Prova Social

A ‘prova social’ é um principio relacionado com a influéncia social (Cialdini and All 1999) segundo o
qual uma das formas dos individuos determinarem comportamentos apropriados para si mesmos,
numa determinada situagdo, passar por examinar o comportamento dos seus pares em situagoes

semelhantes (Cialdini 1993, Goethals and Darley 1977).

E através da comparagdo social com os seus pares que as pessoas validam a corre¢do das suas opinides

e decisOes (Festinger 1954).

A ‘prova social’ podera ajudar a deixar pistas para futuras investigagdes na sequéncia do presente

estudo.



3 Metodologia e Recolha de Dados

Para levar a cabo o presente estudo, trabalhdmos com dados primarios. Elabordmos um inquérito,
utilizando a ferramenta informdtica Qualtrics, que foi respondido online, de forma anénima, por 140

inquiridos.

As questdes centrais do inquérito (Q2 a Q7) apresentam todas a mesma estrutura e baseiam-se em
seis cenarios negociais em que o vendedor apresenta sempre alguma vulnerabilidade e para os quais
solicitdmos (1) que o inquirido se colocasse no lugar de comprador e respondesse qual o preco de
compra que procuraria alcancgar no final dessa negociagdo e (2) qual acreditaria ser o preco de compra

gue a maioria das pessoas procuraria alcancar em idéntico cenario.

Metade dos cenadrios esta ligada a compra/venda de um artigo e a outra a compra/venda de uma

empresa. Comum a todos os cenarios estdo os seguintes fatores:

- Ser sempre o vendedor a efetuar a primeira oferta e ndo chegarmos a conhecer o seu ponto de

resisténcia ou a sua MAPAN;
- O comprador ser muito experiente e conhecedor do sector em questao;

- Sabermos que, se o comprador estivesse no lugar de vendedor, jamais venderia o bem por um prego

tdo baixo quanto a primeira oferta apresentada pelo vendedor.

O mapa seguinte sistematiza a forma como os cenarios foram delineados e organizados no inquérito:

Céd. Cendrio Negécio Contexto Re'f..
Inquérito
CendrioAd |A- Compra/Venda de um produto; o comprador 1- Cor}r\prador acredita que o vendedor também tem varios anos de experiéncia a @
tem vérios anos de experiéncia, ndo estd negociar neste setor.
disposto a dar mais de 10.000€ pelo produto e,
e AR se estivesse na posi¢do de vendedor, e porque |2 - Comprador sabe que o vendedor é totalmente inexperiente e sem conhecimento o3
conhece bem o custo de produgdo do artigo em |aprofundado do sector.
causa, nunca aceitaria vendé-lo por menos de
9.000€. A primeira proposta é efetuada pelo 3 - Comprador acredita que o vendedor também tem varios anos de experiéncia a
Cendrio A.3 |vendedor, que pede 8.000€ pelo produto. negociar neste sector; o vendedor evidencia comportamentos claros de embriagem; o Q4

preco acordado dara lugar, de imediato, a assinatura de um documento entre as partes.

B - Compra/Venda de uma empresa; o 1- Comprador sabe que o vendedor também tem vérios anos de experiéncia a negociar

e Pt 67 Q5
comprador tem varios anos de experiencia, nao compra e venda de empresas.

Cenadrio B.1

estd disposto a dar mais de 20 milhdes de euros

pela empresa e, se estivesse na posigdo de , . ,
2 - Comprador sabe que é a primeira vez que o vendedor estd a vender uma empresa e

Cendrio B.2 |vendedor, e porque conhece bem o setor em ) . Q6
TV B TSR S ISeridh), MU aesiEre que amesma é o resultado do trabalho da sua familia durante 30 anos.
vendé-la por menos de 18 milhGes de euros. A
aq imei 6 3 - Comprador sabe que o vendedor esta a vender a prépria empresa porque necessita
Cenrio B.3 |Primeiraproposta é efetuada pelo vendedor, P q prop P porq a7

que pede 16 milhdes de euros pela empresa. urgentemente de dinheiro para pagar um tratamento médico de um filho.

Figura 3.1: Resumo dos cenarios estudados (com sua referéncia no inquérito realizado)



Para além das seis questdes principais do inquérito, solicitdmos dados de caracterizagdo dos

inquiridos, a saber:

- Utiliza ou ja utilizou a negociagdo no ambito da sua atividade profissional (Sim/N&o) — Q1
- Area de negociacio predominante (Comercial/ Financeira/ Laboral/Outra:Qual?) — Q8

- Sexo (M/F) - Q9

- Idade (Até 24 anos/Entre 25 e 34 anos/Entre 35 e 44 anos/Entre 45 e 54 anos/Acima de 55 anos) —
Q10

- Nacionalidade (Portuguesa/Espanhola/Outra), uma vez que envidamos o inquérito a profissionais em

Portugal e Espanha. - Q11

Nos casos do negdcio A — compra/venda de um artigo — as possibilidades de resposta eram as

seguintes:

1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€

2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados

3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€

5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€
6- N3o sabe/ndo responde

No caso especifico do cendrio A.3, existia ainda, antes da opg¢do ‘N3o sabe/ndo responde’, a opg¢do

‘Tentaria concluir a negocia¢cdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio’.

Nos casos do negdcio B — compra/venda de uma empresa - as possibilidades de resposta eram as

seguintes:

1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros

2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados

3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros
6- N3o sabe/ndo responde
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A variavel em analise é o preco que o comprador procuraria obter da negociacdo em cada um dos
cendrios. Ao agrupar as possibilidades de resposta em valores ou intervalos de valor de diferente

amplitude, transformamos a variavel em categédrica ordinal.

Pelo exposto, a analise estatistica levada a cabo e apresentada no préximo capitulo foca-se na
comparagao de frequéncias relativas obtidas (1) entre os varios cenarios, (2) entre as respostas dadas
pelos inquiridos enquanto estando na posi¢do de comprador ou enquanto ‘opinators’ acerca de qual
acreditam que seria a resposta da maioria das pessoas em igual cenario ou (3) entre grupos diferentes
de inquiridos; sempre com recurso a tabelas de frequéncias e/ou representacdes graficas. Em alguns
casos recorremos a testes estatisticos para comparar as respostas dadas pela globalidade dos
inquiridos em dois cenarios diferentes (neste caso utilizimos o Teste McNemar em que passamos as
variaveis a dicotdmicas para testar (1) se a inteng¢do do inquirido em comprar por um prego superior
ao inicialmente pedido pelo vendedor é igual entre dois cendrios ou (2) se a inten¢do do inquirido em
comprar por um preco superior ao inicialmente pedido pelo vendedor é igual a que ele considera ser
a da maioria das pessoas). Quando comparamos respostas dadas por homens e mulheres e por
inquiridos em Portugal e em Espanha recorremos ao teste estatistico Chi-Quadrado para verificar se

existe alguma associacdo entre as respostas dadas e o sexo ou o pais do inquirido.

Pela forma como a escala de respostas foi contruida, tivemos também oportunidade de analisar a
proporc¢do de compradores que aceitariam a primeira proposta do vendedor (op¢do 2 da escala de
respostas) uma vez que, como vimos no capitulo anterior, a existéncia de contrapropostas em

negociacdo é muito importante para acrescentar valor ao resultado da mesma.
As respostas foram dadas entre os meses de julho e setembro de 2018, em Portugal e Espanha.

Foram excluidas da andlise de resultados, 16 respostas incompletas bem como 14 respostas em que
os inquiridos afirmaram, a partida, que ndo utilizavam a negociagdo no ambito da sua atividade
profissional. Desta forma, o nimero de respostas completas de inquiridos que afirmaram utilizar a
negociacdo no ambito da sua atividade profissional, ascendeu a 110, sendo essa a dimensdo da

amostra deste trabalho.
Responderam de forma completa ao inquérito 63 homens e 47 mulheres.

Do total da amostra, 75% corresponde a respostas obtidas em Portugal e as restantes a negociadores

localizados em Espanha.

As 82 respostas obtidas em Portugal correspondem em 97,6% dos casos a negociadores portugueses

que trabalham em diversas empresas e que negociam em dareas como a comercial (48%), a laboral
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(28%) ou a financeira e outras (24%). A maioria destes inquiridos (79%) tem idade compreendida entre

0s 35 e 0s 55 anos.

As 28 respostas obtidas em Espanha correspondem em 89,3% dos casos a negociadores espanhdis que
trabalham todos numa mesma empresa da regido da Catalunha. Também 79% destes inquiridos tém
idade compreendida entre os 35 e 0s 55 anos e as suas areas de negocia¢do vao da comercial (39%) a

laboral (29%), financeira (10%) e outras (21%).

Apesar da amostra recolhida em Portugal ser mais representativa do que a recolhida em Espanha, vou,

ainda assim, apresentar a comparagao dos resultados obtidos com cada um dos grupos.

E possivel consultar em anexo (ANEXO 1) o texto integral do inquérito lancado em Portugal e (ANEXO

2) o texto integral do inquérito langado em Espanha.

A analise de dados que se segue pretende ser de facil visualizagdo, mas pode ser complementada pela

consulta integral das frequéncias absolutas e relativas obtidas no estudo (ANEXOS 3 e 4).
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4 Andlise de Resultados

Antes de nos debrugarmos sobre os resultados da andlise dos dados primarios obtidos através do
inquérito que esteve na base desta investigacdo, recordemos as especificidades de cada um dos

cenarios em apreco:

Cod. Cenario Negdcio Contexto

Cendrio A1 |A- Compra/Venda de um produto; o comprador 1- Comprador acredita que o vendedor também tem vérios anos de experiéncia a
1 & 2

tem varios anos de experiéncia, ndo esta negociar neste setor.
disposto a dar mais de 10.000€ pelo produto e,
se estivesse na posigdo de vendedor, e porque |2- Comprador sabe que o vendedor é totalmente inexperiente e sem conhecimento
conhece bem o custo de produgdo do artigo em |aprofundado do sector.

causa, nunca aceitaria vendé-lo por menos de
9.000€. A primeira proposta é efetuada pelo 3- Comprador acredita que o vendedor também tem varios anos de experiéncia a

Cendrio A.2

CendrioA.3 |vendedor, que pede 8.000€ pelo produto. negociar neste sector; o vendedor evidencia comportamentos claros de embriagem; o
prego acordado dara lugar, de imediato, a assinatura de um documento entre as partes.

B - Compra/Venda de uma empresa; o
CendrioB.1 |comprador tem varios anos de experiéncia, ndo
estd disposto a dar mais de 20 milhdes de euros
pela empresa e, se estivesse na posigdo de
Cendrio B.2 |vendedor, e porque conhece bem o setor em
que a empresa esta inserida, nunca aceitaria
vendé-la por menos de 18 milhdes de euros. A
primeira proposta é efetuada pelo vendedor, |3 - Comprador sabe que o vendedor esta a vender a propria empresa porque necessita
que pede 16 milhes de euros pela empresa.  |urgentemente de dinheiro para pagar um tratamento médico de um filho.

1- Comprador sabe que o vendedor também tem vérios anos de experiéncia a negociar
compra e venda de empresas.

2 - Comprador sabe que é a primeira vez que o vendedor estd a vender uma empresa e
que a mesma é o resultado do trabalho da sua familia durante 30 anos.

Cendrio B.3

Figura 4.1: Resumo dos cendrios estudados

Recordemos ainda que, em cada um dos cenarios, o inquirido foi chamado a colocar-se em duas
perspetivas distintas: primeiro teve de informar qual seria a sua resposta se estivesse na posicdo do
comprador e depois teve de informar qual considera que seria a resposta da maioria das pessoas, em

igual circunstancia.

4.1 Oinquirido na posicdo de comprador

Em todos os cendrios apresentados no inquérito existe uma linha comum que se prende com o facto
de ser sempre o vendedor quem avanga com a primeira oferta e desta se situar abaixo do menor valor
pelo qual o comprador — muito experiente e conhecedor do mercado - estaria disposto a vender, se

estivesse na posicdo de vendedor.

O primeiro negdcio trata da compra/venda de um artigo, pelo qual o comprador n3o esta disposto a
dar mais de 10.000€ e que, se estivesse na posi¢cdo de vendedor, nunca aceitaria vender por menos de

9.000€. A primeira oferta é realizada pelo vendedor, que pede apenas 8.000€. No primeiro cendrio,
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ambas as partes tém igual experiéncia, no segundo cendrio surge um vendedor inexperiente e, no
terceiro cendrio, temos um vendedor com sinais evidentes de embriaguez. Serdo as vulnerabilidades
do vendedor aproveitadas pelo comprador ou estara este disposto a abdicar de parte do beneficio

econdémico que o vendedor lhe estd a proporcionar?

As respostas obtidas podem ser visualizadas no grafico seguinte.

Negdcio A - Compra/Venda de um produto; o comprador tem varios anos de experiéncia, ndo
esta disposto a dar mais de 10.000€ pelo produto e, se estivesse na posi¢do de vendedor, e
porque conhece bem o custo de produgdo do artigo em causa, nunca aceitaria vendé-lo por

menos de 9.000€. A primeira proposta é efetuada pelo vendedor, que pede 8.000€ pelo produto.

Questdo: Se estivesse na posicao do comprador, qual seria a sua resposta mais provavel?

Contexto 1 - Comprador acredita que o vendedor também tem vérios anos de
experiéncia a negociar neste setor
Contexto 2 - Comprador sabe que o vendedor é totalmente inexperiente e sem
conhecimento aprofundado do sector
Contexto 3 - Comprador acredita que o vendedor também tem vérios anos de
experiéncia a negociar neste sector; o vendedor evidencia comportamentos
claros de embriagez; o prego acordado dara lugar, de imediato, a assinatura de
um documento entre as partes

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

M 1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados
m 3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ W 4- Procurava comprar o artigo por 9.000€
m 5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ m 6- Tentaria concluir a negociagdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio

B N3o sabe/ndo responde

Figura 4.2: Gréfico de frequéncias relativas das respostas a Q2.1, Q3.1 e Q4.1

No primeiro cendrio existem tantas pessoas a manifestarem intencdo de aceitar a primeira proposta
do vendedor quanto aquelas que dizem que tentariam um prego ainda mais baixo. Em 19,1% das
respostas, o inquirido admite procurar fechar o negdcio por um preco superior ao solicitado pelo

vendedor.

Quando o vendedor passa de experiente a inexperiente, a quantidade de inquiridos que manifesta
intencdo de procurar um preco ainda mais baixo do que o oferecido aumenta. Neste cenario, a
propor¢ao de inquiridos que responde que aceitaria a primeira proposta baixa 12,7 pontos percentuais
e, ainda assim, existem 16,4% de inquiridos que dizem que procurariam comprar por um preco

superior ao solicitado pelo vendedor.
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No contexto em que o vendedor evidencia comportamentos claros de embriaguez, a grande maioria
(60%) indica que tentaria concluir a negociagdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio. Ainda
assim, 20% dos inquiridos procuraria baixar ainda mais o preco da compra. SO 8,2% manifestam

intencdo de procurar comprar o artigo por um valor entre os 8.000€ e os 10.000€.

CendrioA.1 Cendrio A.2 Cendrio A.3

Fi fi Fi fi Fi fi
1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 44 40,0% 62 56,4% 23 20,9%
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 44 40,0% 30 27,3% 9 82%
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 11 10,0% 11 10,0% 6 55%
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 6 5,5% 5 4,5% 2 1,8%
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 4 3,6% 2 1,8% 1 0,9%
6- Tentaria concluir a negociacdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio n.a. 0,0% n.a. 0,0% 66 60,0%
Ndo sabe/ndo responde 1 0,9% 0 0,0% 3 2,7%
Total de respostas 110 100% 110 100% 110 100%
% Respostas 3,4e 5 19,1% 16,4% 8,2%

Tabela 4.1: Tabela de frequéncias absolutas e relativas das respostas a Q2.1, Q3.1 e Q4.1

Podemos testar se a intengdo do inquirido em comprar por um preco superior ao inicialmente
oferecido pelo vendedor no cenario Al (manifestada em 19,1% dos casos) é estatisticamente diferente
da do cendrio A2 (16,4% dos casos). Utilizando o Teste McNemar que testa a diferenca de propor¢des

em amostras emparelhadas, temos as seguintes hipdteses:

HO: A intengdo do inquirido em comprar por um prego superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é igual em Al e A2

H1: A intengdo do inquirido em comprar por um prego superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é diferente em Al e

A2

A tabela de sucessos cruzada para estes dois cenarios, em que o ‘Sim’ corresponde ao nimero de
respostas em que o preco de compra procurado é superior ao inicialmente proposto pelo vendedor, e

que esta na base do célculo deste teste é a seguinte:

A2
Sim Nao
Al S|~m 12 9 21
Nao 6 83 89
18 92 110

p-value = 0,6056 (superior a 0,05)

Chi-Quadrado = 0,267 (inferior ao chi-quadrado critico de 3,841, para um nivel de significancia de 0,05, com 1 grau de

liberdade)

Figura 4.3: Tabela de sucessos cruzada (Al vs A2) e respetivos resultados do Teste McNemar
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Pelo exposto, ndo rejeitamos a hipdtese de que a inten¢do do inquirido em comprar por um preco
superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é igual em Al e A2. Entende-se assim que as
diferengas obtidas no inquérito em relagdo a estes dois cenarios estdo longe de ser estatisticamente

significativas, para um nivel de significancia de 0,05.

A comparacdo efetuada anteriormente entre Al e A2 ndo faz sentido para A3 ja que a possibilidade de
adiar o fecho do negdcio para outro dia inviabiliza a comparagdo direta desse cenario com os dois

anteriores.

O segundo negdcio trata da compra/venda de uma empresa, pela qual o comprador n3o esta disposto
a dar mais de 20 milhdes de euros e que, se estivesse na posi¢cdo de vendedor, nunca venderia por um
preco abaixo de 18 milhdes de euros. A primeira oferta é realizada pelo vendedor, que pede 16 milhdes
de euros. Este negdcio acaba por traduzir uma situagdo semelhante a do negécio anterior, com a

diferenca de que, aqui, a relevancia da transacdo e o montante envolvido sdo muito maiores.

Negdcio B - Compra/Venda de uma empresa; o comprador tem vérios anos de experiéncia, ndo
esta disposto a dar mais de 20 milhdes de euros pela empresa e, se estivesse na posi¢do de
vendedor, e porque conhece bem o setor em que a empresa esta inserida, nunca aceitaria vendé-
la por menos de 18 milhdes de euros. A primeira proposta é efetuada pelo vendedor, que pede
16 milhGes de euros pela empresa.

Questdo: Se estivesse na posicao do comprador, qual seria a sua resposta mais provavel?

Contexto 1 - Comprador sabe que o vendedor também tem vdérios anos de
experiéncia a negociar compra e venda de empresas
Contexto 3 - Comprador sabe que o vendedor estd a vender a prépria empresa
porque necessita urgentemente de dinheiro para pagar um tratamento médico
de um filho

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Contexto 2 - Comprador sabe que é a primeira vez que o vendedor esta a
vender uma empresa e que a mesma é o resultado do trabalho da sua familia
durante 30 anos

M 1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados
m 3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros W 4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros
W 5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros m N3o sabe/n3o responde

Figura 4.4: Gréfico de frequéncias relativas das respostas a Q5.1, Q6.1 e Q7.1
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Mais uma vez, no primeiro cendrio, ambas as partes tém igual experiéncia, no segundo cenario surge
um vendedor inexperiente que estd a vender uma empresa que é fruto do trabalho da sua familia
durante 30 anos e, no terceiro cendrio, temos um vendedor que esta a vender a propria empresa

porque necessita urgentemente de dinheiro para pagar um tratamento médico de um filho.

No primeiro cendrio existem mais pessoas a procurar baixar o prego inicialmente solicitado pelo
vendedor do que no caso que vimos antes, da compra/venda de um artigo. Também aqui a proporgdo
de inquiridos que manifesta intengdo de comprar a empresa por um prego acima do inicialmente

proposto é menor do que no caso do negdcio A, atingindo, ainda assim os 16,4%.

Quando passamos para o segundo cendrio em que o vendedor é inexperiente e a empresa é fruto do
trabalho da sua familia durante 30 anos, e ao contrario do que aconteceu no negécio A, a proporgao
de inquiridos que manifesta intencdo de comprar a empresa por um pre¢o acima de 16 milhdes de
euros aumenta para 24,5%. Entre B.1 e B.2, diminui de 44,5% para 39,1% os que manifestam intencao
de procurar um preco abaixo dos 16 milhdes de euros e diminui também de 39,1% para 36,4% os que

aceitariam os 16 milhdes inicialmente propostos.

Cendrio B.1 Cendrio B.2 Cendrio B.3

Fi fi Fi fi Fi fi
1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 49  44,5% 43 39,1% 21 19,1%
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhGes de euros solicitados 43 39,1% 40  36,4% 54  49,1%
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 13 11,8% 17  15,5% 15 13,6%
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros 3 2,7% 8 7,3% 10 9,1%
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 2 1,8% 2 1,8% 8 7,3%
Ndo sabe/ndo responde 0 0,0% 0 0,0% 2 1,8%
Total de respostas 110 100% 110 100% 110 100%
% Respostas 3,4e 5 16,4% 24,5% 30,0%

Tabela 4.2: Tabela de frequéncias absolutas e relativas das respostas a Q5.1, Q6.1 e Q7.1

De todo o inquérito, o cenario em que o maior nimero de pessoas manifesta intengdo de comprar por
um prego acima do solicitado pelo vendedor é o B.3, em que o vendedor necessita urgentemente de
dinheiro para um tratamento médico de um filho. Aqui, 30% manifesta essa intenc¢do e 7,3% diz até

gue procuraria comprar a empresa por um valor entre os 18 e os 20 milhdes de euros.

Voltamos a utilizar o Teste McNemar para concluir se ha diferencas estatisticamente significativas

entre as respostas dadas no cenario B1 face a A1 e também entre B2 e B1 e entre B3 e B1.

No caso da compra/venda de um produto entre negociadores com igual experiéncia (cenario A1l em
gue o inquirido manifestou interesse em comprar por um preco superior ao inicialmente proposto pelo

vendedor em 19,1% dos casos) e a compra/venda de uma empresa também por negociadores com
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igual experiéncia (cendrio B1 em que tal manifestacdo ocorreu em 16,4% dos casos), temos a seguinte

situagao:
HO: A intengdo do inquirido em comprar por um prego superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é igual em Al e B1

H1: A intengdo do inquirido em comprar por um precgo superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é diferente em Al e

B1

A tabela de sucessos cruzada para estes dois cenarios, em que o ‘Sim’ corresponde ao numero de
respostas em que o preco de compra procurado é superior ao inicialmente proposto pelo vendedor, e

que esta na base do célculo deste teste é a seguinte:

B1
Sim Nao
Al S|~m 10 11 21
Nao 8 81 89
18 92 110

p-value = 0,6464 (superior a 0,05)

Chi-Quadrado = 0,211 (inferior ao chi-quadrado critico de 3,841, para um nivel de significancia de 0,05, com 1 grau de

liberdade)

Figura 4.5: Tabela de sucessos cruzada (Al vs B1) e respetivos resultados do Teste McNemar

Pelo exposto, ndo rejeitamos a hipdtese de que a intencdo do inquirido em comprar por um preco
superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é igual em Al e Bl. Entende-se assim que as
diferengas obtidas no inquérito em relagdo a estes dois cenarios estdo longe de ser estatisticamente

significativas, para um nivel de significancia de 0,05.

Ja dentro do negdcio da compra/venda da empresa, vejamos se ha diferenca significativa entre a
circunstancia em que os dois negociadores tém igual experiéncia (cendrio B1 em que o inquirido
manifestou interesse em comprar por um prego superior ao inicialmente proposto pelo vendedor em
16,4% dos casos) e a do vendedor que estd a vender uma empresa pela primeira vez e a mesma é fruto
do trabalho da sua familia durante 30 anos (cenario B2 em que tal manifesta¢cdo ocorreu em 24,5%

dos casos):

HO: A inteng¢do do inquirido em comprar por um prego superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é igual em Bl e B2

H1: A intengdo do inquirido em comprar por um precgo superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é diferente em Bl e

B2
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A tabela de sucessos cruzada para estes dois cenarios, em que o ‘Sim’ corresponde ao numero de
respostas em que o preco de compra procurado é superior ao inicialmente proposto pelo vendedor, e

que esta na base do célculo deste teste é a seguinte:

B2
Sim Nao
B1 Sim 13 5 18
Ndo 14 78 92
27 83 110

p-value = 0,0665 (superior a 0,05)

Chi-Quadrado = 3,368 (inferior ao chi-quadrado critico de 3,841, para um nivel de significancia de 0,05, com 1 grau de

liberdade)

Figura 4.6: Tabela de sucessos cruzada (B1 vs B2) e respetivos resultados do Teste McNemar

Pelo exposto, ndo rejeitamos a hipdtese de que a inten¢do do inquirido em comprar por um preco
superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é igual em B1 e B2. Entende-se assim que as
diferencas obtidas no inquérito em relacdo a estes dois cendrios ainda ndo sdo estatisticamente

significativas, para um nivel de significancia de 0,05.

Por fim, vamos também testar se, dentro do negdcio da compra/venda da empresa, ha diferenca
significativa entre a circunstancia em que os dois negociadores tém igual experiéncia (cenario B1 em
gue o inquirido manifestou interesse em comprar por um precgo superior ao inicialmente proposto pelo
vendedor em 16,4% dos casos) e a do vendedor que estd a vender a empresa porque necessita de
dinheiro urgentemente para pagar o tratamento médico de um filho (cenario B3 em que tal

manifestagdo ocorreu em 30% dos casos):

HO: A intenc¢do do inquirido em comprar por um prego superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é igual em B1 e B3

H1: A intengdo do inquirido em comprar por um prego superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é diferente em Bl e

B3

A tabela de sucessos cruzada para estes dois cenarios, em que o ‘Sim’ corresponde ao numero de
respostas em que o preco de compra procurado é superior ao inicialmente proposto pelo vendedor, e

gue estd na base do cdlculo deste teste é a seguinte:
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B3
Sim Nao
B1 Sim 11 7 18
Ndo 22 70 92
33 77 110

p-value = 0,0093 (inferior a 0,05)

Chi-Quadrado = 6,759 (superior ao chi-quadrado critico de 3,841, para um nivel de significancia de 0,05, com 1 grau de

liberdade)

Figura 4.7: Tabela de sucessos cruzada (B1 vs B3) e respetivos resultados do Teste McNemar

Pelo exposto, rejeitamos a hipotese de que a intengdo do inquirido em comprar por um prego superior
ao inicialmente proposto pelo vendedor é igual em B1 e B3. Entende-se assim, nesta circunstancia,
que as diferencas obtidas no inquérito em relacdo a estes dois cendrios sdo estatisticamente
relevantes, para um nivel de significancia de 0,05. E perante a vulnerabilidade do vendedor que
necessita de dinheiro urgentemente para pagar o tratamento de um filho que a disponibilidade do

inquirido, enquanto comprador, para fechar o negdcio por um preco mais alto ganha relevancia.

4.2 Qual seria, na perspetiva do inquirido, a resposta da maioria das pessoas

No subcapitulo anterior estivemos a analisar as respostas dadas pelos inquiridos quando se colocaram
na posi¢do de comprador. Sabemos que se tratam apenas de manifesta¢des de intengdo. Agora vamos
analisar aquilo que os inquiridos dizem acreditar que seria a resposta da maioria das pessoas, se

estivessem na posi¢do de comprador, em cada um dos cenarios.

Cada um dos seguintes graficos compara a propor¢do das respostas dadas, em cada cendrio, entre
aquilo que inquirido considera que seria a sua resposta se estivesse na posi¢ao de comprador e aquilo

que ele diz acreditar ser a resposta da maioria das pessoas se fossem elas as compradoras.
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Cendrio A.1

Qual considera que seria a resposta mais provével da maioria das pessoas II||
Se estivesse na posi¢do de comprador, qual seria a sua resposta mais provavel? .II|
0% 20% 40% 60% 80% 100%
W 1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados
m 3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ W 4- Procurava comprar o artigo por 9.000€
W 5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ m N3o sabe/ndo responde

Figura 4.8: Gréfico de frequéncias relativas das respostas a Q2.1 e Q2.2

No cenario A.1, os inquiridos dizem acreditar, em 58,2% dos casos, que a maioria das pessoas
procuraria um pregco final abaixo dos 8.000€ (quando estavam eles proprios na posi¢do de comprador,
essa proporcao era de 40%). Em contrapartida, o peso dos inquiridos que dizem acreditar que a maioria
das pessoas procuraria fechar o negdcio por um valor acima dos 8.000€ é de 7,3% (enquanto que esse

peso, quando o inquirido estava na posi¢do de comprador, ascendia a 19,1%).

No cenario A.2, os inquiridos dizem acreditar, em 83,6% dos casos, que a maioria das pessoas
procuraria um pregco final abaixo dos 8.000€ (quando estavam eles proprios na posi¢do de comprador,
essa proporg¢do era de 56,4%). A inexperiéncia do vendedor, neste tipo de negdcio, leva a uma

tentativa de obtencdo de preco final mais baixo por parte do comprador.

Cenario A.2
Qual considera que seria a resposta mais provével da maioria das pessoas I||I
Se estivesse na posi¢do de comprador, qual seria a sua resposta mais provavel? .
0% 20% 40% 60% 80% 100%
W 1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados
m 3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ W 4- Procurava comprar o artigo por 9.000€
W 5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ m N3o sabe/ndo responde

Figura 4.9: Gréfico de frequéncias relativas das respostas a Q3.1 e Q3.2
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Em contrapartida, o peso dos inquiridos que dizem acreditar que a maioria das pessoas procuraria
fechar o negdcio por um valor acima dos 8.000€ é de apenas 3,6% (enquanto que esse peso, quando

o inquirido estava na posicdo de comprador, ascendia a 16,4%).

O cenario A.3 é distinto dos anteriores porque os inquiridos tinham aqui uma opgdo de resposta
adicional que era a de concluir a negociagdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio. Aquilo que
os inquiridos dizem acreditar sobre o comportamento da maioria das pessoas era que, em 63,6% dos
casos, e apesar do vendedor apresentar sinais evidentes de embriaguez, tentariam obter dele um
preco ainda mais baixo do que os 8.000€, sendo que em 20% dos casos, os inquiridos afirmam acreditar

gue a maioria das pessoas tentaria finalizar a negocia¢do num outro dia.
Cendrio A.3

Qual considera que seria a resposta mais provavel da maioria das pessoas

Se estivesse na posigdo de comprador, qual seria a sua resposta mais provavel? - II|

0% 20% 40% 60% 80% 100%

M 1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados
® 3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€
m 4- Procurava comprar o artigo por 9.000€
W 5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€
6- Tentaria concluir a negociagdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio

Figura 4.10: Gréfico de frequéncias relativas das respostas a Q4.1 e Q4.2

Note-se que neste cenario A.3, quando os inquiridos se colocavam eles préprios na posicdo de
comprador, manifestavam a inteng¢do de adiar a negociacdo para outro dia em 60% dos casos e, apenas
20,9% manifestou inten¢do de conseguir, nesse dia, perante o vendedor embriagado, um preco abaixo
dos 8.000€. As opgdes de procurar fechar o negdcio por um preco acima dos 8.000€ seriam escolhidos

ela maioria das pessoas, na opinidao dos inquiridos, em apenas 3,6% das vezes.
p ’ ’ ’

No cendrio B.1, os inquiridos dizem acreditar, em 69,1% dos casos, que a maioria das pessoas
procuraria um preco final da empresa abaixo dos 16 milhdes de euros (quando estavam eles préprios
na posicdo de comprador, essa proporgdo era de 44,5%). Em contrapartida, o peso dos inquiridos que
dizem acreditar que a maioria das pessoas procuraria fechar o negdécio por um valor acima dos 16
milhGes de euros é de 8,2% (enquanto que esse peso, quando o inquirido estava na posi¢cdo de

comprador, ascendia a 16,4%).
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Cenario B.1

Qual considera que seria a resposta mais provavel da maioria das pessoas _ I|I
Se estivesse na posi¢do de comprador, qual seria a sua resposta mais provavel? .II

0% 20% 40% 60% 80% 100%
M 1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhGes de euros 2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados
m 3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros m 4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros
W 5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros m N3o sabe/n3o responde

Figura 4.11: Grafico de frequéncias relativas das respostas a Q5.1 e Q5.2

Cenario B.2

Qual considera que seria a resposta mais provavel da maioria das pessoas I|I
Se estivesse na posi¢do de comprador, qual seria a sua resposta mais provavel? -II

0% 20% 40% 60% 80% 100%
M 1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milh&es de euros 2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados
® 3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros m 4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros
W 5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhes de euros m N3o sabe/ndo responde

Figura 4.12: Grafico de frequéncias relativas das respostas a Q6.1 e Q6.2

No cenario B.2, os inquiridos dizem acreditar, em 65,5% dos casos, que a maioria das pessoas
procuraria um preco final abaixo dos 16 milhGes de euros (quando estavam eles préprios na posigao
de comprador, essa proporc¢ao era de 39,1%). A inexperiéncia do vendedor, neste caso concreto, ndo
leva a uma tentativa de obtengdo de preco final mais baixo do que no cendrio B.1. Em contrapartida,
o peso dos inquiridos que dizem acreditar que a maioria das pessoas procuraria fechar o negécio por
um valor acima dos 16 milhGes de euros é de apenas 5,5% (enquanto que esse peso, quando o

inquirido estava na posi¢do de comprador, ascendia a 24,5%).

O ultimo cendrio —B.3 —era aquele que tinha tido mais inquiridos a manifestarem intencdo de procurar

fechar o negdcio por um preco superior a 16 milhes de euros (30,0%). E também aqui que a maioria
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das pessoas, na opinido dos inquiridos, estaria mais disponivel para pagar um pre¢o acima de 16
milhdes de euros pela empresa (os inquiridos dizem acreditar que a propor¢do de vezes em que a
maioria das pessoas escolheria essa opc¢do seria de 12,7%). Em nenhum outro cenario se regista uma
propor¢ao de respostas acima dos 10% relativamente ao inquirido acreditar que a maioria das pessoas
estaria disposta a pagar um preco superior ao oferecido pelo vendedor. Ainda assim, eram menos de
20% os inquiridos que, neste cendrio, manifestavam intencdo de contrapropor um valor abaixo do
inicialmente lancado pelo vendedor, caso estivem na posicdo de comprador, mas sobe para 43,6% o
peso das vezes em que os inquiridos dizem acreditar que a maioria das pessoas partiria em busca de

um valor final inferior aos 16 milhdes de euros.

Cenario B.3

Qual considera que seria a resposta mais provavel da maioria das pessoas IIII
Se estivesse na posi¢do de comprador, qual seria a sua resposta mais provavel? ...I

0% 20% 40% 60% 80% 100%
M 1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados
® 3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhes de euros W 4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros
W 5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhes de euros m N3o sabe/ndo responde

Figura 4.13: Grafico de frequéncias relativas das respostas a Q7.1 e Q7.2

O grafico seguinte sintetiza a proporc¢ado de respostas em que o preco final procurado pelo comprador
seria superior ao inicialmente lancado pelo vendedor. Estas respostas sdo as que se podem desviar da
sabedoria estabelecida em relacdo a ‘zona de possivel acordo’ uma vez que, ao serem confirmadas na
pratica, levariam a que o limite inferior da ZOPA ndo fosse o ponto de resisténcia do vendedor mas sim
um ponto de resisténcia do comprador equivalente a um prec¢o abaixo do qual ele ndo procuraria

fechar o negécio.
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Proporgdo de respostas em que o prego final procurado pelo comprador seria superior ao prego oferecido pelo
vendedor

35,0%
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Produto Empresa
intengdo manifestada pelo inquirido se estivesse na posigdo de comprador = == como considera o inquirido que responderia a maioria das pessoas

Figura 4.14: Gréfico com proporgdo de respostas em que prego final procurado pelo comprador seria superior ao prego oferecido pelo
vendedor

Na proporcao apresentada neste grafico para o cendrio A.3, em que o vendedor evidencia sinais ébvios
de embriaguez, nao foi contabilizada a opg¢do de resposta ‘Tentaria concluir a negociacdo num dia em
que o vendedor estivesse sébrio’. Se essa op¢do de resposta fosse incluida, a proporgdo passaria de
8,2% para 68,2% no caso da intengdo manifestada pelo inquirido se estivesse na posi¢cdo de comprador
e de 3,6% para 23,6% no caso de como considera o inquirido que seria a resposta da maioria das

pessoas.

Em todos os cendrios, a propor¢do destas respostas quando o inquirido se coloca na posi¢do de
comprador é superior aquela que se obtém quando o inquirido informa aquilo que, na sua opinido, a

maioria das pessoas faria. Mas sera que essa diferencga é estatisticamente significativa?

Utilizando novamente o Teste McNemar, para amostras emparelhadas, vamos analisar se a resposta
dada pelo inquirido quando se coloca na posi¢do de comprador é igual ao que ele acredita que seria a
resposta da maioria das pessoas em igual circunstancia. Para todos os cenarios, exceto o do vendedor

embriagado, as hipoteses a testar sdo as seguintes:

HO: A intengdo do inquirido em comprar por um prego superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é igual a que ele

considera que seria a da maioria das pessoas

H1: A intengdo do inquirido em comprar por um prego superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é diferente da que

ele considera que seria a da maioria das pessoas
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Apresentam-se de seguida as tabelas de sucessos cruzadas para estas duas perspetivas, em que o ‘Sim’

corresponde ao nimero de respostas em que o preco de compra procurado é superior ao inicialmente

proposto pelo vendedor, bem como o p-value obtido em cada um dos casos:

Al- Maioria A2 - Maioria
Sim Nao Sim Nao
Al- Sim 8 13 21 A2- Sim 4 14 18
Préprio Ndo 0 89 89 Préprio Ndo 0 92 92
8 102 110 4 106 110
p-value =0,0009 (inferior a 0,05) p-value =0,0005 (inferior a 0,05)
B1- Maioria B2 - Maioria
Sim Nao Sim Ndo
B1- Sim 8 10 18 B2- Sim 6 21 27
Préprio Ndo 1 91 92 Préprio Nao 0 83 83
9 101 110 6 104 110
p-value =0,0159 (inferior a 0,05) p-value <0,0001 (inferior a 0,05)
B3 - Maioria
Sim Ndo
B3- Sim 13 20 33
Préprio Nao 1 76 77
14 96 110

p-value <0,0001 (inferior a 0,05)

Figura 4.15: Resultados Teste McNemar ‘Préprio’ vs ‘Maioria’ nos cenarios Al, A2, B1, B2 e B3

Em todas as cinco circunstancias aqui retratadas podemos dizer que se rejeita a hipdtese de que a
intencdo do inquirido em comprar por um prego superior ao inicialmente proposto pelo vendedor é
igual a que ele considera que seria a da maioria das pessoas. Entende-se assim, em todos estes
cendrios, que as diferengas entre a intengdo manifestada pelo inquirido se estivesse na posi¢cdo de
comprador e aquela que ele considera que seria a resposta da maioria das pessoas é estatisticamente
muito significativa, com especial relevancia nos cenarios em que o vendedor tem vulnerabilidades ao
nivel de ter uma ‘questdo pessoal’ associada ao negdcio (em B2 quando estd a vender, sem
experiéncia, uma empresa que é fruto do trabalho da sua familia durante 30 anos e em B3 quando

esta a vender a empresa para pagar o tratamento de um filho).

No caso do cenario A2 (vendedor embriagado), creio que o teste de hipdteses mais interessante é o

seguinte:

HO: A intengdo do inquirido em adiar o fecho da negociagdo para um dia em que o vendedor estivesse sobrio € igual a que

ele considera que seria a da maioria das pessoas
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H1: A intengdo do inquirido em adiar o fecho da negociagdo para um dia em que o vendedor estivesse sobrio é diferente da

que ele considera que seria a da maioria das pessoas

A tabela de sucessos cruzada, neste caso, para as duas perspetivas em analise, em que o ‘Sim’
corresponde ao numero de respostas em que hd intencdo de adiar o fecho do negdcio para um dia em

gue o vendedor estivesse sdbrio, bem como o p-value obtido sdo os seguintes:

A3 - Maioria
Sim Nao
A3- Sim 22 44 66
Préprio Nado 0 44 44
22 88 110

p-value <0,0001 (inferior a 0,05)

Figura 4.16: Resultado Teste McNemar ‘Préprio’ vs ‘Maioria’ no cenario A3

Também neste cendrio se rejeita a hipdtese de que a inten¢do do inquirido em adiar o fecho da
negociac¢do para um dia em que o vendedor estivesse sdbrio é igual a que ele considera que seria a da
maioria das pessoas. A diferenga entre a intengdo manifestada pelo inquirido se estivesse na posicao
de comprador e aquela que ele considera que seria a resposta da maioria das pessoas é

estatisticamente muito significativa.

Analisando detalhadamente as 660 respostas obtidas em todos os cenarios (110 inquiridos acerca de
6 cenarios), sem qualquer agrupamento de categorias de resposta, verificamos que 50% das vezes, o
preco que o inquirido procuraria obter se estivesse na posicao de comprador seria igual ao que ele
considera que seria a resposta da maioria das pessoas em igual cendrio. Em 43% das respostas, o
inquirido afirma que considera que a maioria das pessoas procuraria obter um preco final inferior ao
gue ele mesmo procuraria, se estivesse na posicdo de comprador, em igual cenario. Fica assim com a
parcela mais pequena, de 7%, a proporcao de respostas em que o inquirido considera que a maioria
das pessoas procuraria finalizar o negdcio por um prec¢o superior ao que ele mesmo procuraria em

igual cendrio.

4.3 Comparagdo de respostas entre grupos diferentes de inquiridos

O estudo realizado permite comparar as respostas dadas por grupos diferentes de inquiridos, uma vez
que todos preencheram os campos relativos a caracterizagdo da amostra. Assim, vamos dedicar este
subcapitulo a comparacdo das respostas dadas entre homens e mulheres e entre inquiridos em

Portugal e inquiridos em Espanha.
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Os graficos seguintes apresentam essa comparag¢do no que respeita a questdo de qual seria a intengdo
do inquirido, em cada cendrio, se estivesse na posicdo de comprador. Para comparar as respostas
dadas, por cada grupo de inquiridos, a questdo de qual consideram que seria a resposta da maioria das

pessoas em cada cendrio é possivel consultar o ANEXO 4.

43.1 Homens vs Mulheres

A amostra é composta por 63 homens e 47 mulheres. Em todos os cenarios estudados, a proporgdo de
mulheres que manifesta intengdo de contrapropor um prego abaixo do inicialmente langado pelo

vendedor é inferior a dos homens.

Ha maior peso de mulheres que homens a dizer que aceitariam a primeira oferta do vendedor, exceto
nos cenarios A.3 e B.3 em que a essa op¢ao é escolhida em menor proporg¢do pelas mulheres do que
pelos homens. No caso do cenario A.3 isso acontece porque ganha enorme peso, no caso das mulheres,
a opgdo de deixar a negociagdo para um dia em que o vendedor estivesse sébrio (70,2% de mulheres
manifesta essa inten¢do contra 52,4% dos homens). Ja no cenario B.3, o peso de mulheres e homens

que diz que aceitaria a primeira proposta do vendedor é semelhante (48,9% e 49,2% respetivamente).

Cenario A.1

e _ -I.
e _ o --II

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%
m 1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados

= 3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ m 4- Procurava comprar o artigo por 9.000€

m 5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ u N3o sabe/ndo responde

Figura 4.17: Gréfico de Frequéncia Relativas das respostas a Q2.1:‘Homens’ vs ‘Mulheres’

Quando analisamos os 3 cendrios relacionados com a compra/venda de um artigo, a proporgdo de
mulheres que diz que procuraria comprar o artigo por um prec¢o acima do langado pelo vendedor (ou
que esperaria por um dia em que o vendedor estivesse sdbrio, no caso do A.3) é sempre superior a dos

homens.
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Cenario A.2

e _ -II
e _ o ..I

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0%
= 1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados

= 3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ ® 4- Procurava comprar o artigo por 9.000€

m 5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ m N3o sabe/ndo responde

Figura 4.18: Grafico de Frequéncia Relativas das respostas a Q3.1:‘Homens’ vs ‘Mulheres’

Cendrio A.3

e - o .

o _ o .II_I

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0%
= 1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados
= 3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ m 4- Procurava comprar o artigo por 9.000€
m 5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ = 6- Tentaria concluir a negociagdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio

= N3o sabe/ndo responde

Figura 4.19: Grafico de Frequéncia Relativas das respostas a Q4.1:'Homens’ vs ‘Mulheres’

Quando passamos ao negdcio de compra/venda de uma empresa, encontramos pela primeira vez, no

contexto de igual experiéncia entre comprador e vendedor (B.1) mais homens do que mulheres a

manifestarem intencdo de finalizar o negdcio por um prego superior ao lancado pelo vendedor.

Inclusivamente, neste cendrio, nenhuma mulher diz que procuraria comprar a empresa por um valor

entre os 18 e os 20 milhdes de euros, enquanto 3,2% dos homens o fazem.
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Cendrio B.1

Mulheres 44,7%

o _ o -I

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

m 1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados
= 3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros m 4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

m 5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros ®m N3o sabe/ndo responde

Figura 4.20: Grafico de Frequéncia Relativas das respostas a Q5.1:'Homens’ vs ‘Mulheres’

Nestes 3 cenarios, quando a vulnerabilidade do vendedor aumenta (menor experiéncia aliada a venda
de um bem importante na sua vida ou urgéncia em obter dinheiro para o tratamento de um filho), a
proporc¢do de mulheres que diz que procuraria finalizar o negdcio por um preco superior ao langado

pelo vendedor volta a ser superior a dos homens.

Cenario B.2

e _ o
romens _ o
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%
m 1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados

= 3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros ® 4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

m 5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros ®m N3o sabe/ndo responde

Figura 4.21: Grafico de Frequéncia Relativas das respostas a Q6.1:‘Homens’ vs ‘Mulheres’

No cendrio B.3, ainda que exista maior propor¢do de mulheres do que homens a responder que
procuraria um prego superior ao inicialmente langado pelo vendedor, é maior a proporgao de homens
do que de mulheres a escolher a op¢do de pregco mais elevado. Também no cendrio B.1 existia maior

proporc¢do de homens que mulheres neste escaldo de prego mais elevado.
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Cenario B.3

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

Mulheres

= 1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados
= 3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros m 4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

m 5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros ® Ndo sabe/n&o responde

Figura 4.22: Grafico de Frequéncia Relativas das respostas a Q7.1:'Homens’ vs ‘Mulheres’

Apesar destas diferencas que se verificam entre as respostas de homens e mulheres, serd que

podemos estabelecer alguma associagdo entre as respostas dadas e o sexo do inquirido ou serdo essas

duas varidveis independentes.

Para testar a associacdo entre as respostas dadas e o sexo do inquirido, utilizdmos o Teste Chi-
Quadrado, para amostras ndo emparelhadas, com 2 graus de liberdade ja que passamos a varidvel
preco de compra a trés categorias (preco < oferecido; preco = oferecido; prego > oferecido) e nivel de
significancia de 0,05. Neste caso, o resultado critico de chi-quadrado, a partir do qual se rejeita a

hipétese nula é de 5,991.
As hipdteses testadas foram as seguintes:

HO: A intengdo de prego de compra é independente do sexo do inquirido

H1: A intengdo de prego de compra ndo é independente do sexo do inquirido

Conforme se pode ver de seguida, em todos os cendrios, para um nivel de significancia de 0,05, ndo se

rejeita a hipdtese de independéncia entre a intengdo de prego a pagar e o sexo do inquirido:

Al_HvsM
Frequéncias Observadas
H M
Preco < oferecido 27 17 44
Preco = oferecido 24 20 44 X2 0,632 (como menor que 5,991 rejeitamos que estejam associadas)
Preco > oferecido 11 10 21 p-value 0,729 (como maior que 0,05 rejeitamos que estejam associadas)
62 47 109

Figura 4.23: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Homens’ vs ‘Mulheres’ no cendrio A1
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A2_HvsM
Frequéncias Observadas
H M
Preco < oferecido 39 23 62
Prego = oferecido 15 15 30 X2 1,841 (como menor que 5,991 rejeitamos que estejam associadas)
Prego > oferecido 9 9 18 p-value 0,398 (como maior que 0,05 rejeitamos que estejam associadas)
63 47 110

Figura 4.24: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Homens’ vs ‘Mulheres’ no cenario A2

A3_HvsM
Frequéncias Observadas
H M *Neste cendrio, as respostas de ‘adiar para outro dia' foram consideradas em ‘prego>oferecido’
Preco < oferecido 16 7 23
Preco = oferecido 7 2 9 X2 3,815 (como menor que 5,991 rejeitamos que estejam associadas)
Preco > oferecido 39 36 75 p-value 0,148 (como maior que 0,05 rejeitamos que estejam associadas)
62 45 107
Figura 4.25: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Homens’ vs ‘Mulheres’ no cenario A3
B1_HvsM
Frequéncias Observadas
H M
Prego < oferecido 29 20 49
Prego = oferecido 22 21 43 X2 1,378 (como menor que 5,991 rejeitamos que estejam associadas)
Prego > oferecido 12 6 18 p-value 0,502 (como maior que 0,05 rejeitamos que estejam associadas)
63 47 110
Figura 4.26: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Homens’ vs ‘Mulheres’ no cendrio B1
B2_HvsM
Frequéncias Observadas
H M
Preco < oferecido 29 14 43
Preco = oferecido 19 21 40 X2 3,411 (como menor que 5,991 rejeitamos que estejam associadas)
Preco > oferecido 15 12 27 p-value 0,182 (como maior que 0,05 rejeitamos que estejam associadas)
63 47 110
Figura 4.27: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Homens’ vs ‘Mulheres’ no cendrio B2
B3_HvsM
Frequéncias Observadas
H M
Prego < oferecido 15 6 21
Prego = oferecido 31 23 54 X2 2,763 (como menor que 5,991 rejeitamos que estejam associadas)
Prego > oferecido 16 17 33 p-value 0,251 (como maior que 0,05 rejeitamos que estejam associadas)
62 46 108

Figura 4.28: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Homens’ vs ‘Mulheres’ no cendrio B3

4.3.2 Inquiridos em Portugal vs Inquiridos em Espanha

Cumpre-nos relembrar, nesta fase, que o nimero de inquiridos que respondeu ao inquérito a partir de

Espanha é apenas 28 contra os 82 que responderam a partir de Portugal. Essa limitagdo é agravada
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pelo facto desses 28, ao contrario dos 82 de Portugal, trabalharem todos numa mesma empresa, da

regido da Catalunha, ainda que em diferentes areas negociais.

Em todos os cenarios, é sempre maior o peso de inquiridos em Espanha que diz que procuraria um

preco inferior ao proposto inicialmente pelo vendedor do que o dos inquiridos em Portugal. J4 no que

diz respeito a proporc¢do de inquiridos que manifesta intencdo de aceitar a primeira proposta do

vendedor, esta é, em todos os cenarios, inferior no caso dos inquiridos em Espanha relativamente aos

inquiridos em Portugal.

Cendrio A.1

Espanha

Portugal

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0%
m 1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados

= 3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ ® 4- Procurava comprar o artigo por 9.000€

m 5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ = N3o sabe/ndo responde

Figura 4.29: Grafico de Frequéncia Relativas das respostas a Q2.1:‘Portugal’ vs ‘Espanha’

Cenario A.2

Espanha _ o
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0%
m 1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados
= 3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ ® 4- Procurava comprar o artigo por 9.000€
m 5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ = N3o sabe/ndo responde

Figura 4.30: Grafico de Frequéncia Relativas das respostas a Q3.1:‘Portugal’ vs ‘Espanha’

o . .
o - .

100,0%

100,0%
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Quando analisamos os 3 cendrios relacionados com a compra/venda de um artigo, a proporgdo de
inquiridos em Espanha que diz que procuraria comprar o artigo por um prego acima do lan¢ado pelo

vendedor é sempre inferior a dos inquiridos em Portugal.

Cendrio A.3

e _ -
///// ]

=

=

l_\l

\

Portugal - o .II_I

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%
m 1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000¢€ solicitados
= 3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ m 4- Procurava comprar o artigo por 9.000€
® 5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ = 6- Tentaria concluir a negociagdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio

m N3o sabe/ndo responde

Figura 4.31: Grafico de Frequéncia Relativas das respostas a Q4.1:‘Portugal’ vs ‘Espanha’

No cendrio concreto do vendedor que apresenta sinais ébvios de embriaguez, a proporcdo de
inquiridos em Portugal que manifesta intencdo de adiar o negécio para outro dia em que o vendedor
estivesse sdbrio é mais do dobro da dos inquiridos em Espanha (69,5% vs 32,1%). Neste cenario, 46,4%
dos inquiridos em Espanha diz que procuraria um precgo ainda inferior ao inicialmente lancado pelo
vendedor (contra 12,2% dos inquiridos em Portugal). Nenhum dos inquiridos em Espanha manifesta

intengdo de procurar comprar o artigo, neste contexto, por um prego igual ou superior a 9.000€.

Apesar de, neste subcapitulo, ndo estarmos a comparar as respostas que cada grupo de inquiridos deu
a questdo ‘Qual considera que seria a resposta mais provavel da maioria das pessoas’, deixo aqui ficar
a informacdo de que, a essa pergunta, a proporgao de inquiridos em Portugal que disse acreditar que
a negociacdo seria adiada para outro dia em que o vendedor estivesse sdébrio foi menos do dobro da

dos inquiridos em Espanha (22% vs 14,3%) (cf. mais detalhe em ANEXO 4).

Quando passamos ao negdcio de compra/venda de uma empresa encontramos, pela primeira e Unica
vez, um cendrio — o de igual experiéncia entre comprador e vendedor (B.1) — em que ha mais peso de
inquiridos em Espanha do que inquiridos em Portugal a manifestarem intenc¢do de finalizar o negécio

por um prego superior ao langado pelo vendedor (21,5% vs 14,7%).
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Em contrapartida, em todos estes cenarios de compra/venda da empresa, a proporgdo de inquiridos
em Espanha que manifesta intenc¢do de baixar ainda mais o preco inicialmente langado pelo vendedor

é sempre maior do que a dos inquiridos em Portugal (57,1% vs 40,2% no B.1; 67,9% vs 29,3% no B.2;

46,4% vs 9,8% no B.3).

Menor é também a proporgdo de inquiridos em Espanha face aos inquiridos em Portugal que diz que

aceitaria o primeiro prego langado pelo vendedor.

Cendrio B.1

e _ o -I
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

m 1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados

= 3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros m 4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

m 5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros ® Ndo sabe/n&o responde

Figura 4.32: Grafico de Frequéncia Relativas das respostas a Q5.1:‘Portugal’ vs ‘Espanha’

Cenario B.2

Espanha _ o -
Portugal _ o --I
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%
m 1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados

= 3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros ® 4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

= 5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros = N3o sabe/ndo responde

Figura 4.33: Grafico de Frequéncia Relativas das respostas a Q6.1:‘Portugal’ vs ‘Espanha’
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Cenario B.3

e _ o .I
e - o ---I

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

= 1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados
= 3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros m 4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

m 5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros ® Ndo sabe/n&o responde

Figura 4.34: Gréfico de Frequéncia Relativas das respostas a Q7.1:‘Portugal’ vs ‘Espanha’

Nestes 3 cenarios, quando a vulnerabilidade do vendedor aumenta (menor experiéncia aliada a venda
de um bem importante na sua vida ou urgéncia em obter dinheiro para o tratamento de um filho), a
reacdo manifestada por inquiridos em Portugal face aos inquiridos em Espanha diverge. Enquanto nos
cendrios B.2 e B.3, a proporgao de inquiridos em Portugal que manifesta intencdo de procurar fechar
0 negdcio por um preco superior ao inicialmente lancado pelo vendedor aumenta face a B.1, no caso
dos inquiridos em Espanha, a proporgdo de respostas que manifestam uma procura de prego superior

aos 16 milhdes de euros vai sendo cada vez mais baixa entre B.1 e B.3.

Apesar das diferencas que se verificam entre as respostas dos inquiridos em Portugal e dos inquiridos
em Espanha, serd que podemos estabelecer alguma associa¢do entre as respostas dadas e o pais do

inquirido ou serdo essas duas varidveis independentes?

Para testar a associacdo entre as respostas dadas e o pais do inquirido, utilizdmos mais uma vez o Teste
Chi-Quadrado, para amostras ndo emparelhadas, com 2 graus de liberdade ja que passamos a varidvel
preco de compra a trés categorias (preco < oferecido; preco = oferecido; prego > oferecido) e nivel de
significancia de 0,05. O resultado critico de chi-quadrado, a partir do qual se rejeita a hipdtese nula
volta a ser de 5,991. Apesar dos inquiridos em Espanha serem menos do que os inquiridos em Portugal,

ainda assim essa amostra esta préxima de 30, pelo que arriscamos avancar com os resultados do teste.

As hipéteses testadas foram as seguintes:
HO: A intengdo de prego de compra é independente do pais do inquirido

H1: A intengdo de prego de compra ndo é independente do pais do inquirido
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Ao contrério do que aconteceu na analise das respostas entre homens e mulheres, neste caso, parece

existir, em algumas circunstancias, associacdo entre a intengdo de pre¢o a pagar e o pais do

negociador:

A1_PvsE

Prego < oferecido
Prego = oferecido
Prego > oferecido

Frequéncias Observadas

P E
31 13 44
35 9 44
16 5 21
82 27 109

X2 0,989 (como menor que 5,991 rejeitamos que estejam associadas)
p-value 0,610 (como maior que 0,05 rejeitamos que estejam associadas)

Figura 4.35: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Portugal’ vs ‘Espanha’ no cendrio Al

A2_PvsE

Prego < oferecido
Prego = oferecido
Prego > oferecido

Frequéncias Observadas

P E
41 21 62
24 6 30
17 1 18
82 28 110

X2 6,541 (como maior que 5,991 ndo rejeitamos que estejam associadas)
p-value 0,038 (como menor que 0,05 ndo rejeitamos que estejam associadas)

Figura 4.36: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Portugal’ vs ‘Espanha’ no cendrio A2

A3_PvsE

Prego < oferecido
Prego = oferecido
Prego > oferecido

Frequéncias Observadas

P E
10 13 23
7 2 9
64 11 75
81 26 107

* Neste cendrio, as respostas de 'adiar para outro dia'foram consideradas em 'prego>oferecido’

X2 16,787 (como maior que 5,991 n&o rejeitamos que estejam associadas)
p-value 0,0002 (como menor que 0,05 ndo rejeitamos que estejam associadas)

Figura 4.37: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Portugal’ vs ‘Espanha’ no cendrio A3

B1_PvsE

Prego < oferecido
Prego = oferecido
Prego > oferecido

Frequéncias Observadas

P E
33 16 49
37 6 43
12 6 18
82 28 110

X2 4,924 (como menor que 5,991 rejeitamos que estejam associadas)
p-value 0,085 (como maior que 0,05 rejeitamos que estejam associadas)

Figura 4.38: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Portugal’ vs ‘Espanha’ no cenario B1

B2_PvsE

Prego < oferecido
Prego = oferecido
Prego > oferecido

Frequéncias Observadas

P E
24 19 43
35 5 40
23 4 27
82 28 110

X2 13,100 (como maior que 5,991 n&o rejeitamos que estejam associadas)
p-value 0,0014 (como menor que 0,05 ndo rejeitamos que estejam associadas)

Figura 4.39: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Portugal’ vs ‘Espanha’ no cenario B2
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B3_PvsE
Frequéncias Observadas
P E
Prego < oferecido 8 13 21
Prego = oferecido 42 12 54 X2 21,789 (como maior que 5,991 n3o rejeitamos que estejam associadas)
Prego > oferecido 31 2 33 p-value  0,00002 (como menor que 0,05 n3o rejeitamos que estejam associadas)
81 27 108

Figura 4.40: Resultado Teste Chi-Quadrado ‘Portugal’ vs ‘Espanha’ no cenario B3

Para os cendrios em que ha igual experiéncia entre comprador e vendedor, e para um nivel de
significancia de 0,05, ndo se rejeita a hipdtese de independéncia entre a intengdo de preco a pagar e
0 pais em que o inquérito foi realizado. No entanto, quando o vendedor comeca a apresentar
vulnerabilidades mais evidentes, a associacdo entre a intencdo de preco a pagar e o pais do inquirido
ndo é de rejeitar. Os inquiridos que mais se desviam do normal funcionamento da ZOPA, ndo se
aproveitando tanto, nestas circunstancias tdo delicadas, do vendedor, sdo os negociadores em
Portugal. Essa associagcdo assume a sua maior relevancia no caso do vendedor que necessita de

dinheiro urgentemente para pagar o tratamento médico de um filho.

4.4  Aceita-se a primeira proposta?

Antes de terminar a andlise dos resultados do inquérito, e pela importancia que sabemos existir na
instituicdo da ‘Contraproposta’ durante o processo negocial, enquanto geradora de valor para ambas
as partes, consideramos interessante verificarmos a proporg¢ao de respostas em que o comprador diz
gue aceitaria o primeiro preco proposto pelo vendedor como preco final do negdcio e a propor¢ao de

respostas em que o mesmo considera que a maioria das pessoas escolheria igual desfecho.

O grafico seguinte sintetiza a proporgdo de respostas em que o preco inicialmente langado pelo
vendedor seria aceite pelo comprador, sem contraproposta. Essa propor¢ao atinge os valores mais
baixos no cenario A.3 (vendedor com sinais evidentes de embriaguez) e os valores mais elevados no
cenario B.3 (compra/venda da empresa por parte do vendedor que necessita de dinheiro
urgentemente para o tratamento médico de um filho). Em todos os cenarios, a propor¢do destas
respostas quando o inquirido se coloca na posicdo de comprador é superior aquela que se obtém

guando o inquirido informa aquilo que, na sua opinido, a maioria das pessoas faria.
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Figura 4.41: Grafico com proporgdo de inquiridos que responderam que o primeiro prego proposto pelo vendedor seria aceite pelo

Proporgdo de inquiridos que responderam que o primeiro prego proposto pelo vendedor seria
aceite pelo comprador sem contraproposta

49,1%

- 37,3%
-

————— ~45%
Experiente Inexperiente Embriagado Experiente Inexp./Neg. Familia Doenga
Produto Empresa
caso fosse o inquirido a estar na posigdo de comprador = = =como considera o inquirido que responderia a maioria das pessoas

comprador sem contraproposta

No caso do cenario A.3, e como vimos anteriormente, existe uma grande proporc¢ado de respostas que

adiariam a conclusdo do negdcio para um dia em que o vendedor estivesse sébrio. Ndo temos

informacdo de que parte dos inquiridos aceitaria, nesse dia, o prego inicialmente langado pelo

vendedor.
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5 Conclusdes

A presente investigacdo pretende ser um contributo para a reflexdo acerca dos limites da ‘zona de

possivel acordo’ quando uma das partes apresenta vulnerabilidades evidentes.

Todos os cendrios construidos apresentam alguma vulnerabilidade por parte do vendedor que poderia
ser aproveitada, de forma flagrante, pelo comprador ja que, em todas as circunstancias, o primeiro

preco proposto vem precisamente do vendedor e é muito baixo.

No fundo, parece existir uma questao ética, qualquer que ela seja, que faz com que parte dos inquiridos
esteja disposto a abdicar de um beneficio econémico que lhe estd a ser oferecido e a acreditar

inclusive, em alguns casos, que a sociedade teria igual atitude.

Nas circunstancias delicadas apresentadas neste estudo, o limite inferior da ‘zona de possivel acordo’
nem sempre é determinado pelo ponto de resisténcia do vendedor correspondente ao pre¢o abaixo
do qual ele deixaria de estar disposto a vender. Através de cendrios em que o vendedor efetua a
primeira proposta de preco e esta é inferior ao minimo preco que o comprador, experiente e
conhecedor do mercado, estaria disposto a receber se estivesse, ele préprio, no lugar de vendedor, foi
possivel analisar as respostas de 110 negociadores em Portugal e Espanha, relativamente a forma
como procurariam concluir o negdcio se estivessem na posicdao de compradores e como acreditam que

a maioria das pessoas o faria.

Quando colocado na posi¢do de comprador, nem sempre o negociador manifesta inten¢do de aceitar
um prego tdo baixo quanto o proposto pelo vendedor. Dependendo do cendrio e da vulnerabilidade

especifica do vendedor nesse caso, esta percentagem de negociadores pode ascender a 30%.

Nao sdo aprofundados os motivos que levam os negociadores, na posicdo de compradores, a trocar
um prego oferecido por outro mais elevado. Podemos ainda assim constatar, na amostra, que essa
disponibilidade é maior nos cendrios em que o vendedor estd pessoalmente ligado ao bem em
transagdo, nomeadamente quando estd em causa uma empresa fruto do trabalho da familia do
vendedor durante 30 anos ou quando o vendedor esta a vender a prdpria empresa porque necessita
de dinheiro urgentemente para pagar o tratamento médico de um filho. Ja a vulnerabilidade associada
a inexperiéncia do vendedor a vender um simples artigo ndo promove, no negociador, uma
disponibilidade maior para comprar por um preco superior ao inicialmente oferecido pelo vendedor,

antes aumenta nele a intencdo de conseguir obter um preco ainda mais baixo (as diferencgas entre as

respostas ndo chega, ainda assim, a ser estatisticamente relevante).
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Apesar das distintas orientagdes motivacionais que podem guiar os negociadores, passando pela
altruista e pela individualista, ndo podemos concluir que os negociadores que dizem estar dispostos a
comprar por pregos superiores aos solicitados pelo vendedor o fazem por terem maior preocupagado
com os interesses da outra parte. Alids, fica por apurar o processo interno que levou o negociador a

optar por cada uma das possiveis reagoes.

Sabemos que o resultado do estudo ndo nos esclarece qual seria a pratica efetiva dos negociadores
em situagdes reais. Analisdmos as respostas como intengGes manifestadas pelos negociadores, sem
saber, em qualquer dos casos, até que ponto os mesmos acreditam ser aquelas as decisGes que
tomariam na pratica ou, mesmo acreditando nelas, até que ponto conseguiriam concretiza-las. Estudos
futuros mais experimentais deveriam ser levados a cabo para aprofundar este tema e também para

correlacionar as respostas obtidas com aspetos motivacionais.

Em todos os cendrios, excluindo o do vendedor embriagado em que a maioria dos inquiridos manifesta
intencdo de adiar a negociacdo para outro dia, a propor¢do de negociadores que, estando na posi¢do
de comprador, diz aceitar o primeiro preco lan¢ado pelo vendedor ascende a valores entre 0s 27,3% e
os 49,1%, conforme o cenario. InvestigacGes futuras poderiam analisar se estas proporg¢des sdo
significativamente diferentes das apresentadas na generalidade dos cenarios negociais. Dada a
importancia reconhecida das contrapropostas no ambito da criagdo de valor em processos negociais,
e estando amplamente estudada a sensac¢do de arrependimento provocada no negociador que vé a
sua primeira proposta ser aceite automaticamente, é pertinente refletir acerca da mais-valia de nado
aceitar de imediato uma primeira oferta, ainda que exista uma intencdo de, em ultima andlise, aceitar
esse valor. A satisfacdo proporcionada a outra parte por ter tido necessidade de defender o seu preco

é também um resultado positivo do processo negocial.

Carece também de adicional investigacdo futura a comparacdo de respostas entre negociadores
masculinos e femininos, cruzando os cendrios com questdes como a de se estar a negociar por conta
propria ou em representacao de outrem, e também entre negociadores de diferentes nacionalidades,

procurando correlagBes entre as respostas obtidas e aspetos culturas de cada pais/regido.

No presente estudo, em todos os cenarios temos menor peso de mulheres do que de homens a
manifestar intencdo de contrapropor um preco abaixo do inicialmente lancado pelo vendedor. Ainda
assim, os testes estatisticos levados a cabo levam-nos a rejeitar que exista uma associagdo entre a

intengdo de prego a pagar e o sexo dos inquiridos.

Jadno que se refere aindependéncia entre aintenc¢do de preco a pagar e o pais de resposta ao inquérito,
conclui-se que, nos cendrios em que as vulnerabilidades do vendedor sdo mais prementes, ndo é de

rejeitar que a intengdo de preco a pagar esteja associada ao pais onde o negociador trabalha. Os
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inquéritos realizados em Portugal mostram inten¢Oes de preco a pagar superiores aos de Espanha,
diferencgas essas que sdo significativas nas circunstancias de maior vulnerabilidade do vendedor. Ainda
assim, a anadlise fica limitada pela dimensdo e representatividade da amostra dos inquiridos em

Espanha (28), pelo que se sugerem futuros inquéritos para aprofundamento deste tdpico.

Comparacao de respostas entre negociadores de diferentes faixas etdrias, sobretudo nos contextos de
diferentes graus de experiéncia negocial, ou entre negociadores de diferentes areas de negociagdo,

complementariam certamente a presente investiga¢ao.

Para além da manifestacdo de intencdo registada pelos inquiridos caso estivessem na posicdo de
comprador, o estudo revela ainda aquilo que os negociadores dizem acreditar ser a resposta da maioria
das pessoas se fossem confrontadas, enquanto compradores, com cada um dos cendrios em aprego.
Aqui, ainda que as respostas possam nao traduzir exatamente aquilo que os negociadores pensam que
a maioria das pessoas faria, é interessante verificar que, aquilo que os inquiridos quiseram deixar
registado foi que existiriam casos (que podem ir até 12,7% do total, consoante o cenario) em que a
maioria das pessoas, se fosse compradora, estaria disposta a trocar o preco apresentado pelo
vendedor por outro mais elevado. Os compradores que ja se sentiram tentados a ndo aceitar um precgo
que consideraram, por algum motivo, demasiado baixo, devem saber que essa atitude ndo é

totalmente inconcebivel.

Ainvestigacdo apenas se concentrou na analise do limite inferior da ZOPA. N3o é possivel concluir que
também o limite superior da ZOPA possa estar sujeito, em determinadas circunstancias, a um ponto
de resisténcia do vendedor correspondente a um preco maximo que ele estaria disposto a receber.
Estudos futuros poderdo tentar aprofundar a possivel simetria ou assimetria de comportamento em

cada um dos limites.

Outras linhas passiveis de investigacdo estdo ligadas a correla¢do das respostas obtidas com o facto de
estarmos perante uma negociagdo pontual ou com expetativa de negociagGes futuras ou continuadas

e também a importancia do efeito de ancoragem provocada pela primeira oferta.

Quando, na amostra, apuramos que 43% das vezes, o negociador manifesta intengdo de pagar um
preco final superior ao que diz acreditar que a maioria das pessoas pagaria e apenas 7% das vezes
manifesta intencdo de pagar um preco final inferior ao que diz acreditar que a maioria das pessoas
pagaria, ndo sabemos se ele considera que estd a efetuar uma melhor negociacdo do que a que seria
levada a cabo pela maioria das pessoas. O cruzamento destes dados com o conceito de ‘ilusdo de

superioridade’ pode indiciar, contudo, que existe algo de ‘superior’ na tendéncia de resposta de cada
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inquirido quando se colocou na posi¢do de comprador. Descobrir se assim €, ou qual a plena definigdo
desse algo ‘superior’, caso exista, sdo desafios que deixo a investigadores na area da ética ou ciéncias
comportamentais. Pudemos contudo apurar que, em todos os cenarios, a intengdo do inquirido em
comprar por um preco superior ao proposto inicialmente pelo vendedor é significativamente superior

a que ele considera ser a da maioria das pessoas.

Outra forma de avangar com investigagdes futuras é tentar compreender se o conceito de ‘prova
social’ influenciou a resposta dos inquiridos. Por um lado, sera que o negociador, colocado em situac¢ado
real, acabaria por agir mais de acordo com aquilo que disse acreditar ser a resposta da maioria das
pessoas, por ver ai o limite que valida a conformidade dos seus atos e a sua aceitacdo pelos seus pares
ou, por outro lado, serd que o negociador disse acreditar num comportamento da sociedade, perante
estes cendrios, 50% das vezes igual ao seu para, dessa forma, obter validagdo pessoal para aquilo que

manifestou querer fazer, se estivesse na posicdo de comprador?

Acabamos esta dissertacdo com mais perguntas do que respostas, confiantes de que elas nos possam

inspirar a levar a cabo mais e melhores estudos, nesta area, no futuro.
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7 ANEXOS

ANEXO 1 - Questionario (versdo em portugués)
ANEXO 2 - Questiondrio (versdo em espanhol)
ANEXO 3 - Frequéncias absolutas por sexo, nacionalidade do inquérito e amostra global

ANEXO 4 - Frequéncias relativas por sexo, nacionalidade do inquérito e amostra global
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ANEXO 1 - Questionario (versdo em portugués)

Por favor responda as seguintes questdes relacionadas com um estudo na area da negociacdo. A sua

resposta ndo deve levar mais de 10 minutos. Todas as respostas sdo confidenciais e serdo mantidas de

forma andnima e utilizadas apenas no ambito do presente estudo.

Q1. Utiliza ou ja utilizou a negociagdo no ambito da sua atividade profissional?

1-Sim

2—-Nao

(se respondeu ‘Sim’ siga para a questdo Q2; se respondeu ‘Nao’ o seu inquérito termina aqui)

Considere agora os seguintes cenarios negociais:

Q2. Duas partes encontram-se para negociar a compra de um produto. O comprador tem vérios anos

de experiéncia e ndo esta disposto a dar mais de 10.000€ pelo produto em causa. Esse mesmo

comprador, se estivesse na posi¢cdo de vendedor, e porque conhece bem o custo de produgao do artigo

em causa, nunca aceitaria vendé-lo por menos de 9.000€. O comprador acredita que o vendedor

também tem varios anos de experiéncia a negociar neste setor. A primeira proposta é efetuada pelo

vendedor, que pede 8.000€ pelo produto.

Q2.1. Se estivesse na posi¢cdo do comprador, neste cenario, qual seria a sua resposta mais provavel:

Q2.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€

Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados

Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€
Procurava comprar o artigo por 9.000€

Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€

N&o sabe/ndo responde

Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€

Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados

Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€
Procurava comprar o artigo por 9.000€

Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€

N3o sabe/ndo responde
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Q3. Suponha agora o cendrio da questdo anterior, mas considere que o comprador sabe que o

vendedor é totalmente inexperiente e sem conhecimento aprofundado do sector.

Q3.1. Se estivesse na posi¢cdo do comprador, neste cenario, qual seria a sua resposta mais provavel:

Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€

Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados

Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€
Procurava comprar o artigo por 9.000€

Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€

N3o sabe/ndo responde

Q3.2. E qual considera que seria, neste cenadrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€

Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados

Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€
Procurava comprar o artigo por 9.000€

Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€

N3o sabe/ndo responde

Q4. Considerando ainda o cendrio inicial (questdo Q2) em que ambas as partes tém idéntica

experiéncia negocial, suponha agora que o vendedor evidencia comportamentos claros de

embriaguez. O pre¢o acordado dard lugar, de imediato, a assinatura de um documento entre as partes.

Q4.1. Se estivesse na posi¢cdo do comprador, neste cenario, qual seria a sua resposta mais provavel:

Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€

Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados

Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€

Procurava comprar o artigo por 9.000€

Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€

Tentaria concluir a negociagcdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio

N3o sabe/ndo responde

Q4.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€

Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados

Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€
Procurava comprar o artigo por 9.000€

Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€

Tentaria concluir a negociagcdo num dia em que o vendedor estivesse sdbrio
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7-

N3o sabe/ndo responde

Q5. Considere agora que o bem em disputa é uma empresa. O comprador tem varios anos de

experiéncia e ndo estd disposto a dar mais de 20 milhdes de euros pela empresa em causa. Esse mesmo

comprador, se estivesse na posicao de vendedor, e porque conhece bem o setor onde a mesma esta

inserida, nunca aceitaria vendé-la por menos de 18 milhdes de euros. O comprador sabe que o

vendedor também tem varios anos de experiéncia a negociar compra e venda de empresas. A primeira

proposta é efetuada pelo vendedor, que pede 16 milhdes de euros pela empresa.

Q5.1. Se estivesse na posi¢cdo do comprador, neste cenario, qual seria a sua resposta mais provavel:

12-

Q5.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros

Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados
Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros
Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros

N3o sabe/ndo responde

Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros

Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados
Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros
Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros

N3o sabe/ndo responde

Q6. Considere ainda o cendrio da compra da empresa (cenario da questdo Q5), mas suponha agora

gue o comprador sabe que é a primeira vez que o vendedor esta a vender uma empresa e que a mesma

€ o resultado do trabalho da sua familia durante 30 anos.

Q6.1. Se estivesse na posi¢cdo do comprador, neste cenario, qual seria a sua resposta mais provavel:

Q6.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

1-

Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros

Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados
Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros
Procurava comprar a empresa por 18 milhGes de euros

Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros

N3o sabe/ndo responde

Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros
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2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados

3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros
6- N3o sabe/ndo responde

Q7. Ainda no cenario da compra da empresa (cenario da questdo Q5), suponha agora que o comprador
sabe que o vendedor esta a vender a prépria empresa porque necessita urgentemente de dinheiro
para pagar um tratamento médico de um filho.

Q7.1. Se estivesse na posi¢cdo do comprador, neste cenario, qual seria a sua resposta mais provavel:

1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros

2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados

3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhGes de euros

5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros
6- N3o sabe/ndo responde

Q7.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros

2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados

3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros

5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros
6- N3o sabe/ndo responde

Q8. Qual a sua area de negociagao predominante?

1- Comercial
2- Financeira
3- Laboral

4- Outra. Qual?

As seguintes questdes servem apenas o propdsito de caracterizacdo da amostra utilizada neste estudo.

Q9. Sexo
1- Masculino
2- Feminino
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Q10. Idade

1- Até 24 anos

2- Entre 25 e 34 anos
3- Entre 35 e 44 anos
4- Entre 45 e 54 anos

5- Acima de 55 anos

Q11. Nacionalidade
1- Portuguesa
2- Espanhola

3- Outra

Muito obrigada pela colaboracgdo!
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ANEXO 2 - Questionario (versdo em espanhol)

Por favor responda a las siguientes cuestiones relacionadas con un estudio en el drea de la negociacidn.
La duracién de este cuestionario no debe superar los 10 minutos. Todas las respuestas son
confidenciales y serdn mantenidas de forma anénima y utilizadas Unicamente en el dmbito del

presente estudio.

Q1. ¢ Utiliza o ha utilizado la negociacién en el ambito de su actividad profesional?
1-Si
2-No

(Si respondid ‘Si’ continle en la cuestidon Q2; si respondid ‘No’ su cuestionario termina aqui)

Considere ahora los siguientes escenarios negociables:

Q2. Dos partes se encuentran para negociar la compra de un producto. El comprador tiene varios afios
de experiencia y no estd dispuesto a dar mas de 10.000€ por el producto en cuestion. Ese mismo
comprador, si estuviera en la posicidon del vendedor, y porque conoce bien el coste de produccién del
articulo en cuestién, nunca aceptaria venderlo por menos de 9.000€. El comprador acredita que el
vendedor también tiene varios afios de experiencia negociando en este sector. La primera propuesta
es efectuada por el vendedor, que pide 8.000€ por el producto.

Q2.1. Si estuviera en la posicidon del comprador, en este escenario, écudl seria su respuesta mas

probable?:

1- Procuraria comprar el articulo por menos de 8.000€

2- Aceptaria comprar el articulo por los 8.000€ solicitados

3- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 8.000€ y 9.000€
4- Procuraria comprar el articulo por 9.000€

5- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 9.000€ y 10.000€
6- No sabe/no contesta

Q2.2.Y, écual considera que seria, en este escenario, la respuesta mas probable de la mayoria de las

personas?:

1- Procuraria comprar el articulo por menos de 8.000€

2- Aceptaria comprar el articulo por los 8.000€ solicitados

3- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 8.000€ y 9.000€
4- Procuraria comprar el articulo por 9.000€
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5- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 9.000€ y 10.000€

6- No sabe/no contesta

Q3. Suponga ahora el escenario de la cuestidn anterior, pero considere que el comprador sabe que el
vendedor es totalmente inexperto y sin conocimiento detallado del sector.

Q3.1. Si estuviera en la posicidn del comprador, en este escenario, écudl seria su respuesta mas

probable?:

1- Procuraria comprar el articulo por menos de 8.000€

2- Aceptaria comprar el articulo por los 8.000€ solicitados

3- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 8.000€ y 9.000€
4- Procuraria comprar el articulo por 9.000€

5- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 9.000€ y 10.000€
6- No sabe/no contesta

Q3.2.Y, écual considera que seria, en este escenario, la respuesta mas probable de la mayoria de las
personas?:

Procuraria comprar el articulo por menos de 8.000€

1- Procuraria comprar el articulo por menos de 8.000€

2- Aceptaria comprar el articulo por los 8.000€ solicitados

3- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 8.000€ y 9.000€
4- Procuraria comprar el articulo por 9.000€

5- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 9.000€ y 10.000€
6- No sabe/no contesta

Q4. Considerando todavia el escenario inicial (cuestion Q2) en que ambas partes tienen idéntica
experiencia negociando, suponga ahora que el vendedor evidencia comportamientos claros de
embriaguez. El precio acordado dard lugar, de inmediato, a la firma de un documento entre las partes.

Q4.1. Si estuviera en la posicidn del comprador, en este escenario, écudl seria su respuesta mas

probable?:

1- Procuraria comprar el articulo por menos de 8.000€

2- Aceptaria comprar el articulo por los 8.000€ solicitados

3- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 8.000€ y 9.000€

4- Procuraria comprar el articulo por 9.000€

5- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 9.000€ y 10.000€

6- Intentaria concluir la negociacién en un dia en que el vendedor estuviera sobrio
7- No sabe/no contesta
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Q4.2.Y, écual considera que seria, en este escenario, la respuesta mas probable de la mayoria de las

personas?:

1- Procuraria comprar el articulo por menos de 8.000€

2- Aceptaria comprar el articulo por los 8.000€ solicitados

3- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 8.000€ y 9.000€

4- Procuraria comprar el articulo por 9.000€

5- Procuraria comprar el articulo por un valor entre 9.000€ y 10.000€

6- Intentaria concluir la negociacién en un dia en que el vendedor estuviera sobrio
7- No sabe/no contesta

Q5. Considere ahora que el bien en disputa es una empresa. El comprador tiene varios afios de
experiencia y no estd dispuesto a dar mas de 20 millones de euros por la empresa en cuestion. Ese
mismo comprador, si estuviera en la posicién del vendedor, y porque conoce bien el sector donde la
misma esta insertada, nunca aceptaria venderla por menos de 18 millones de euros. El comprador sabe
qgue el vendedor también es un experimentado negociador en compray venta de empresas. La primera
propuesta es efectuada por el vendedor, que pide 16 millones de euros por la empresa.

Q5.1. Si estuviera en la posicion del comprador, en este escenario, écudl seria su respuesta mas

probable?:

1- Procuraria comprar la empresa por menos de 16 millones de euros

2- Aceptaria comprar la empresa por los 16 millones de euros solicitados

3- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 16 y 18 millones de euros
4- Procuraria comprar la empresa por 18 millones de euros

5- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 18 e 20 millones de euros
6- No sabe/no contesta

Q5.2. Y, écual considera que seria, en este escenario, la respuesta mas probable de la mayoria de las

personas?:

1- Procuraria comprar la empresa por menos de 16 millones de euros

2- Aceptaria comprar la empresa por los 16 millones de euros solicitados

3- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 16 y 18 millones de euros
4- Procuraria comprar la empresa por 18 millones de euros

5- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 18 e 20 millones de euros
6- No sabe/no contesta
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Q6. Considere todavia el escenario de la compra de la empresa (escenario de la cuestion Q5), pero
suponga ahora que el comprador sabe que es la primera vez que el vendedor realiza la venta de una
empresa y que la misma es el resultado del trabajo de su familia durante 30 afios.

Q6.1. Si estuviera en la posicidn del comprador, en este escenario, écudl seria su respuesta mas

probable?:

1- Procuraria comprar la empresa por menos de 16 millones de euros

2- Aceptaria comprar la empresa por los 16 millones de euros solicitados

3- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 16 y 18 millones de euros
4- Procuraria comprar la empresa por 18 millones de euros

5- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 18 e 20 millones de euros
6- No sabe/no contesta

Q6.2. Y, écual considera que seria, en este escenario, la respuesta mas probable de la mayoria de las

personas?:

1- Procuraria comprar la empresa por menos de 16 millones de euros

2- Aceptaria comprar la empresa por los 16 millones de euros solicitados

3- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 16 y 18 millones de euros
4- Procuraria comprar la empresa por 18 millones de euros

5- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 18 e 20 millones de euros
6- No sabe/no contesta

Q7. Todavia en el escenario de la compra de la empresa (escenario de la cuestion Q5), suponga ahora
que el comprador sabe que el vendedor estd vendiendo su propia empresa porque necesita
urgentemente el dinero para pagar un tratamiento médico de un hijo.

Q7.1. Si estuviera en la posicidn del comprador, en este escenario, écudl seria su respuesta mas

probable?:

1- Procuraria comprar la empresa por menos de 16 millones de euros

2- Aceptaria comprar la empresa por los 16 millones de euros solicitados

3- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 16 y 18 millones de euros
4- Procuraria comprar la empresa por 18 millones de euros

5- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 18 e 20 millones de euros
6- No sabe/no contesta

Q7.2.Y, écual considera que seria, en este escenario, la respuesta mas probable de la mayoria de las
personas?:

1- Procuraria comprar la empresa por menos de 16 millones de euros
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2- Aceptaria comprar la empresa por los 16 millones de euros solicitados

3- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 16 y 18 millones de euros
4- Procuraria comprar la empresa por 18 millones de euros

5- Procuraria comprar la empresa por un valor entre 18 e 20 millones de euros
6- No sabe/no contesta

Q8. Cual es su drea de negociacion predominante?

1- Comercial
2- Financiera
3- Laboral

4- Otra. ¢Cual?

Los datos que se piden a continuacion Unicamente seran utilizados para establecer el perfil de los

encuestados en este estudio.

Q9. Sexo

1- Masculino

2- Femenino

Q10. Edad

1- Hasta los 24 afos

2- Entre los 25 y los 34 aios

3- Entre los 35y los 44 aios
4- Entre los 45 y los 54 aiios

5- Por encima de los 55 afios

Q11. Nacionalidad

1- Portuguesa
2- Espafiola
3- Otra

iMuchas gracias por su colaboracién!
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ANEXO 3 - Frequéncias absolutas por sexo, nacionalidade do inquérito e amostra global

Nota Prévia: De seguida sdo apresentadas as frequéncias absolutas das respostas as questdes que compunham o meu inquérito, com detalhe 'Inquérito em Portugal' vs
'Inquérito em Espanha' e 'Homens' vs 'Mulheres'. Em cada cenario é ainda apresentada a % de respostas que, por simplificagdo, apelidei de "Ndo ZOPA" e que
correspondem ao peso das frequéncias registadas em respostas 3, 4 e 5. Em rigor, esta designag&o acaba por corresponder a um novo limite inferior de ZOPA, que ja ndo
serd o menor valor solicitado pelo vendedor, mas sim um valor acima desse por algo percecionado pelo comprador e que o impede de querer comprar por um valor tdo
baixo quanto o pedido pelo vendedor. Sabemos que o inquérito apenas apresenta votos de intencdo, ficando por apurar qual o compartamento efetivo dos inquiridos

em casos praticos reais.

Q2. Duas partes encontram-se para negociar a compra de um produto. O comprador tem varios anos de experiéncia e ndo esta disposto a dar mais de 10.000€ pelo
produto em causa. Esse mesmo comprador, se estivesse na posi¢do de vendedor, e porque conhece bem o custo de produgdo do artigo em causa, nunca aceitaria vendé-
lo por menos de 9.000€. O comprador acredita que o vendedor também tem varios anos de experiéncia a negociar neste setor. A primeira proposta é efetuada pelo

vendedor, que pede 8.000€ pelo produto.
Q2.1. Se estivesse na posigdo do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + h
Homens  Mulheres Total Homens  Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 16 15 31 11 2 13 27 17 44
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 17 18 35 7 2 9 24 20 a4
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 4 5 9 1 1 2 5 6 11
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 3 1 4 2 0 2 5 1 6
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 1 2 3 0 1 1 1 3 4
6- Ndo sabe/ndo responde 0 0 0 1 0 1 1 0 1
Total de 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "N&o ZOPA" 19,5% 19,5% 19,5% 13,6% 33,3% 17,9% 17,5% 21,3% 19,1%

Q2.2. E qual considera que seria, neste cenario, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + h
Homens Mulheres Total Homens  Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 24 24 48 14 2 16 38 26 64
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 14 14 28 6 3 9 20 17 37
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 1 1 2 1 1 2 2 2 4
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 1 1 2 1 0 1 2 1 3
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 1 0 1 0 0 0 0 1
6- N&do sabe/ndo responde 0 1 1 0 0 0 0 1 1
Total de respostas 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "NZo ZOPA" 7,3% 4,9% 6,1% 91%  16,7%  10,7% 79% 64% 7,3%

Q3. Suponha agora o cendrio da questdo anterior, mas considere que o comprador sabe que o vendedor é totalmente inexperiente e sem conhecimento aprofundado do

sector.
Q3.1. Se estivesse na posigdo do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + I
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 22 19 41 17 4 21 39 23 62
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 11 13 24 4 2 6 15 15 30
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 4 7 11 0 0 0 4 7 11
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 3 1 4 1 0 1 4 1 5
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 1 1 2 0 0 0 1 1 2
6- N3o sabe/ndo responde 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total de respostas 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "NZo ZOPA" 195%  22,0%  20,7% 4,5% 0,0% 3,6%  143% 19,1% 16,4%

Q3.2. E qual considera que seria, neste cenario, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + ;
Homens _ Mulheres Total Homens  Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 33 35 68 20 4 24 53 39 92
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 5 3 8 2 2 4 7 5 12
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 0 2 2 0 0 0 0 2 2
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 1 0 1 0 0 0 1 0 1
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 1 0 1 0 0 0 1 0 1
6- N3o sabe/ndo responde 1 1 2 0 0 0 1 1 2
Total de 41 41 82 22 6 28 63 a7 110
% "N&o ZOPA" 4,9% 4,9% 4,9% 0,0% 0,0% 0,0% 32% 43% 3,6%
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Q4. Considerando ainda o cenario inicial (questdo Q2) em que ambas as partes tém idéntica experiéncia negocial, suponha agora que o vendedor evidencia
comportamentos claros de embriaguez. O preco acordado dard lugar, de imediato, a assinatura de um documento entre as partes.

Q4.1. Se estivesse na posicdo do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em

Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + h

Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 6 4 10 10 3 13 16 7 23
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 5 2 7 2 0 2 7 2 9
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 2 2 4 1 1 2 3 3 6
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 2 0 2 0 0 0 2 0 2
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 1 0 1 0 0 0 1 0 1
6- Tentaria concluir a negociacdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio 25 32 57 8 1 9 33 33 66
7- Ndo sabe/n3o responde 0 1 1 1 1 2 1 2 3
Total de respostas 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "N&o ZOPA" (ndo considera opg¢do de adi para outro dia) 12,2% 4,9% 8,5% 4,5% 16,7% 7,1% 95% 64% 82%
% Adiamento negociagdo para outro dia 61,0% 78,0% 69,5% 36,4% 16,7% 32,1% 52,4% 70,2% 60,0%

Q4.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em

Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + I

Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 29 21 50 17 3 20 46 24 70
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 3 1 4 1 0 1 4 1 5
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 1 2 0 1 1 1 2 3
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 0 0 0 1 0 1 1 0
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6- Tentaria concluir a negociacdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio 6 12 18 3 1 4 9 13 22
7- N3o sabe/ndo responde 2 6 8 0 1 1 2 7 9
Total de resp 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "Ndo ZOPA" (ndo considera opgdo de adi para outro dia) 2,4% 2,4% 2,4% 4,5% 16,7% 7,1% 32% 43% 3,6%
% Adiamento negociagdo para outro dia 14,6% 29,3% 22,0% 13,6% 16,7% 14,3% 14,3% 27,7% 20,0%

Q5. Considere agora que 0 bem em disputa é uma empresa. O comprador tem varios anos de experiéncia e ndo estd disposto a dar mais de 20 milhGes de euros pela
empresa em causa. Esse mesmo comprador, se estivesse na posi¢do de vendedor, e porque conhece bem o setor onde a mesma esta inserida, nunca aceitaria vendé-la
por menos de 18 milhGes de euros. O comprador sabe que o vendedor também tem varios anos de experiéncia a negociar compra e venda de empresas. A primeira

proposta é efetuada pelo vendedor, que pede 16 milhes de euros pela empresa.
Q5.1. Se estivesse na posigdo do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em

Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + I
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhges de euros 16 17 33 13 3 16 29 20 49
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados 18 19 37 4 2 6 22 21 43
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 4 4 8 4 1 5 8 5 13
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros 2 1 3 0 0 0 2 1 3
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 1 0 1 0 1 2 0 2
6- Ndo sabe/n3o responde 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total de respostas 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "Nado ZOPA" 17,1% 12,2% 14,6% 22,7% 16,7% 21,4% 19,0% 12,8% 16,4%

Q5.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em

Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + I

Homens  Mulheres Total Homens  Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhges de euros 27 29 56 16 4 20 43 33 76
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados 11 7 18 3 0 3 14 7 21
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 1 2 3 3 2 5 a4 a4 8
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros 1 0 1 0 0 0 1 0 1
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6- Ndo sabe/n3o responde 1 3 4 0 0 0 1 3 4
Total de respostas 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "Nado ZOPA" 4,9% 4,9% 4,9% 13,6% 33,3% 17,9% 7,9% 85% 82%
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Q6. Considere ainda o cenario da compra da empresa (cenario da questdo Q5), mas suponha agora que o comprador sabe que é a primeira vez que o vendedor estd a

vender uma empresa e que a mesma é o resultado do trabalho da sua familia durante 30 anos.
Q6.1. Se estivesse na posigdo do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + I
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 14 10 24 15 4 19 29 14 43
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhGes de euros solicitados 16 19 35 3 2 5 19 21 40
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 7 6 13 4 0 4 11 6 17
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros 3 5 8 0 0 0 3 5 8
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 1 1 2 0 0 0 1 1 2
6- Ndo sabe/n3o responde 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total de respostas 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "Ndo ZOPA" 26,8% 29,3% 28,0% 18,2% 0,0% 14,3% 23,8% 25,5% 24,5%

Q6.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + h
Homens  Mulheres Total Homens  Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 27 23 50 17 5 22 44 28 72
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhes de euros solicitados 10 12 22 4 1 5 14 13 27
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 1 3 4 1 0 1 2 3 5
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros 1 0 1 0 0 0 1 0 1
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 0 0 0 0 0 0 0 0 0
6- N3o sabe/ndo responde 2 3 5 0 0 0 2 3 5
Total de resp 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "NZo ZOPA" 4,9% 7,3% 6,1% 4,5% 0,0% 3,6% 48% 64%  55%

Q7. Ainda no cendrio da compra da empresa (cenario da questdo Q5), suponha agora que o comprador sabe que o vendedor estd a vender a prépria empresa porque

necessita urgentemente de dinheiro para pagar um tratamento médico de um filho.
Q7.1. Se estivesse na posi¢do do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + I
Homens  Mulheres Total Homens  Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 5 3 8 10 3 13 15 6 21
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhGes de euros solicitados 22 20 42 9 3 12 31 23 54
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 5 8 13 2 0 2 7 8 15
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros 4 6 10 0 0 0 a4 6 10
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 5 3 8 0 0 0 5 3 8
6- Ndo sabe/n3o responde 0 1 1 1 0 1 1 1 2
Total de respostas 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "Ndo ZOPA" 34,1% 41,5% 37,8% 9,1% 0,0% 7,1% 25,4% 36,2% 30,0%

Q7.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em

Total Inquéritos

Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + h
Homens Mulheres Total Homens _Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 18 12 30 14 4 18 32 16 48
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhes de euros solicitados 16 17 33 7 1 8 23 18 41
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 2 3 5 1 1 2 3 4 7
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros 2 2 4 0 0 0 2 2 4
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 1 2 3 0 0 0 1 2 3
6- N3o sabe/ndo responde 2 5 7 0 0 0 2 5 7
Total de resp 41 41 82 22 6 28 63 47 110
% "NZo ZOPA" 12,2%  17,1%  14,6% 4,5%  16,7% 7,1% 9,5% 17,0% 12,7%
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Q8. Qual a sua drea de negociagdo predominante?

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + h
Homens Mulheres Total Homens _Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Comercial 15 24 39 8 3 11 23 27 50
2- Financeira 6 4 10 3 0 3 9 4 13
3- Laboral 17 6 23 6 2 8 23 8 31
4-Outra 3 7 10 5 1 6 8 8 16
Total de respostas 41 41 82 22 6 28 63 47 110
Q10. Idade
Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + I
Homens _Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Até 24 anos 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2- Entre 25e 34anos 5 8 13 3 0 3 8 8 16
3- Entre 35 e 44 anos 18 21 39 5 3 8 23 24 47
4- Entre 45 e 54 anos 16 10 26 11 3 14 27 13 40
5- Acima de 55anos 2 2 4 3 0 3 5 2 7
Total de respostas 41 41 82 22 6 28 63 47 110
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ANEXO 4 - Frequéncias relativas por sexo, nacionalidade do inquérito e amostra global

Nota Prévia: De seguida sdo apresentadas as frequéncias relativas das respostas as questdes que compunham o meu inquérito, com detalhe 'Inquérito em Portugal' vs
'Inquérito em Espanha' e '"Homens' vs 'Mulheres'. Em cada cenario é ainda apresentada a % de respostas que, por simplificagdo, apelidei de "Ndo ZOPA" e que
correspondem ao peso das frequéncias registadas em respostas 3, 4 e 5. Em rigor, esta designagdo acaba por corresponder a um novo limite inferior de ZOPA, que ja ndo
serd o menor valor solicitado pelo vendedor, mas sim um valor acima desse por algo percecionado pelo comprador e que o impede de querer comprar por um valor tdo
baixo quanto o pedido pelo vendedor. Sabemos que o inquérito apenas apresenta votos de intengdo, ficando por apurar qual o compartamento efetivo dos inquiridos
em casos praticos reais.

Q2. Duas partes encontram-se para negociar a compra de um produto. O comprador tem varios anos de experiéncia e ndo esta disposto a dar mais de 10.000€ pelo
produto em causa. Esse mesmo comprador, se estivesse na posi¢do de vendedor, e porque conhece bem o custo de produgdo do artigo em causa, nunca aceitaria vendé-
lo por menos de 9.000€. O comprador acredita que o vendedor também tem varios anos de experiéncia a negociar neste setor. A primeira proposta é efetuada pelo
vendedor, que pede 8.000€ pelo produto.

Q2.1. Se estivesse na posicdo do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhois) Portugal + I
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 39,0% 36,6% 37,8% 50,0% 33,3% 46,4% 42,9% 36,2% 40,0%
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 41,5% 43,9% 42,7% 31,8% 33,3% 32,1% 38,1% 42,6% 40,0%
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 9,8% 12,2% 11,0% 4,5% 16,7% 7,1% 7,9% 12,8% 10,0%
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 7,3% 2,4% 4,9% 9,1% 0,0% 7,1% 7,9% 2,1% 5,5%
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 2,4% 4,9% 3,7% 0,0% 16,7% 3,6% 1,6% 6,4% 3,6%
6- N3o sabe/ndo responde 0,0% 0,0% 0,0% 4,5% 0,0% 3,6% 16% 0,0% 0,9%
Total de resp 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%
% "N3o ZOPA" 19,5%  19,5%  19,5% 13,6%  333%  17,9%  17,5% 21,3% 19,1%

Q2.2. E qual considera que seria, neste cenario, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhois) Portugal + I
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 58,5% 58,5% 58,5% 63,6% 33,3% 57,1% 60,3% 55,3% 58,2%
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 34,1% 34,1% 34,1% 27,3% 50,0% 32,1% 31L,7% 36,2% 33,6%
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 2,4% 2,4% 2,4% 4,5% 16,7% 7,1% 3,2% 4,3% 3,6%
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 2,4% 2,4% 2,4% 4,5% 0,0% 3,6% 3,2% 2,1% 2,7%
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 2,4% 0,0% 1,2% 0,0% 0,0% 0,0% 1,6% 0,0% 0,9%
6- N3o sabe/ndo responde 0,0% 2,4% 1,2% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 21% 0,9%
Total de respostas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
% "N3o ZOPA" 7,3% 4,9% 6,1% 91%  16,7%  10,7% 7,9% 64% 1,3%

Q3. Suponha agora o cendrio da questdo anterior, mas considere que o comprador sabe que o vendedor é totalmente inexperiente e sem conhecimento aprofundado do
sector.
Q3.1. Se estivesse na posi¢do do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhois) Portugal + I
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 53,7% 46,3% 50,0% 77,3% 66,7% 75,0% 61,9% 48,9% 56,4%
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 26,8% 31,7% 29,3% 18,2% 33,3% 21,4% 23,8% 31.,9% 27,3%
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 9,8% 17,1% 13,4% 0,0% 0,0% 0,0% 6,3% 14,9% 10,0%
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 7,3% 2,4% 4,9% 4,5% 0,0% 3,6% 6,3% 2,1% 4,5%
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 2,4% 2,4% 2,4% 0,0% 0,0% 0,0% 1,6% 2,1% 1,8%
6- N3o sabe/ndo responde 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 00% 0,0%
Total de respostas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
% "N3o ZOPA" 19,5%  22,0%  20,7% 4,5% 0,0% 3,6%  14,3% 19,1% 16,4%

Q3.2. E qual considera que seria, neste cenario, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhois) Portugal + I
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 80,5% 85,4% 82,9% 90,9% 66,7% 85,7% 84,1% 83,0% 83,6%
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 12,2% 7,3% 9,8% 9,1% 33,3% 14,3% 11,1% 10,6% 10,9%
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 0,0% 4,9% 2,4% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 4,3% 1,8%
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 2,4% 0,0% 1,2% 0,0% 0,0% 0,0% 1,6% 0,0% 0,9%
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 2,4% 0,0% 1,2% 0,0% 0,0% 0,0% 1,6% 0,0% 0,9%
6- N3o sabe/ndo responde 2,4% 2,4% 2,4% 0,0% 0,0% 0,0% 1,6% 2,1% 1,8%
Total de respostas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
% "N3o ZOPA" 4,9% 4,9% 4,9% 0,0% 0,0% 0,0% 32% 43%  3,6%
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Q4. Considerando ainda o cenario inicial (questdo Q2) em que ambas as partes tém idéntica experiéncia negocial, suponha agora que o vendedor evidencia
comportamentos claros de embriaguez. O preco acordado dard lugar, de imediato, a assinatura de um documento entre as partes.
Q4.1. Se estivesse na posigdo do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + |
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 14,6% 9,8% 12,2% 45,5% 50,0% 46,4% 25,4% 14,9% 20,9%
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 12,2% 4,9% 8,5% 9,1% 0,0% 7,1% 11,1%  4,3% 8,2%
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 4,9% 4,9% 4,9% 4,5% 16,7% 7,1% 48% 64%  55%
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 4,9% 0,0% 2,4% 0,0% 0,0% 0,0% 3,2% 0,0% 1,8%
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 2,4% 0,0% 1,2% 0,0% 0,0% 0,0% 1,6% 0,0% 0,9%
6- Tentaria concluir a negociagdo num dia em que o vendedor estivesse sébrio 61,0% 78,0% 69,5% 36,4% 16,7% 32,1% 52,4% 70,2% 60,0%
7- Ndo sabe/n3o responde 0,0% 2,4% 1,2% 4,5% 16,7% 7,1% 1,6% 4,3% 2,7%
Total de respostas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
% "N&o ZOPA" (ndo idera opcdo de adi para outro dia) 12,2% 4,9% 8,5% 4,5% 16,7% 7,1% 95% 64% 82%
% Adi jagdo para outro dia 61,0%  78,0%  69,5% 36,4% 16,7% 32,1%  52,4% 70,2% 60,0%

Q4.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + |
Homens  Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar o artigo por menos de 8.000€ 70,7% 51,2% 61,0% 77,3% 50,0% 71,4% 73,0% 51,1% 63,6%
2- Aceitava comprar o artigo pelos 8.000€ solicitados 7,3% 2,4% 4,9% 4,5% 0,0% 3,6% 63% 2,1% 4,5%
3- Procurava comprar o artigo por um valor entre 8.000€ e 9.000€ 2,4% 2,4% 2,4% 0,0% 16,7% 3,6% 1,6%  4,3% 2,7%
4- Procurava comprar o artigo por 9.000€ 0,0% 0,0% 0,0% 4,5% 0,0% 3,6% 1,6% 0,0% 0,9%
5- Procurava comprar o artigo por um valor entre 9.000€ e 10.000€ 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
6- Tentaria concluir a negociagdo num dia em que o vendedor estivesse s6brio 14,6% 29,3% 22,0% 13,6% 16,7% 14,3% 14,3% 27,7% 20,0%
7- N3o sabe/ndo responde 4,9% 14,6% 9,8% 0,0% 16,7% 3,6% 32% 14,9% 82%
Total de resp 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%
% "Ndo ZOPA" (ndo idera opcdo de adi para outro dia) 2,4% 2,4% 2,4% 4,5% 16,7% 7,1% 32% 43% 3,6%
% Adi negociagéo para outro dia 14,6% 29,3% 22,0% 13,6% 16,7% 14,3% 14,3% 27,7% 20,0%

Q5. Considere agora que 0 bem em disputa é uma empresa. O comprador tem varios anos de experiéncia e ndo esta disposto a dar mais de 20 milhes de euros pela
empresa em causa. Esse mesmo comprador, se estivesse na posi¢do de vendedor, e porque conhece bem o setor onde a mesma estd inserida, nunca aceitaria vendé-la
por menos de 18 milhdes de euros. O comprador sabe que o vendedor também tem vérios anos de experiéncia a negociar compra e venda de empresas. A primeira
proposta é efetuada pelo vendedor, que pede 16 milhdes de euros pela empresa.

Q5.1. Se estivesse na posigdo do comprador, neste cenario, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + |
Homens  Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 39,0% 41,5% 40,2% 59,1% 50,0% 57,1% 46,0% 42,6% 44,5%
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados 43,9% 46,3% 45,1% 18,2% 33,3% 21,4% 34,9% 44,7% 39,1%
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 9,8% 9,8% 9,8% 18,2% 16,7% 17,9% 12,7% 10,6% 11,8%
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros 4,9% 2,4% 3,7% 0,0% 0,0% 0,0% 32% 2,1% 2,7%
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 2,4% 0,0% 1,2% 4,5% 0,0% 3,6% 32% 0,0% 1,8%
6- Ndo sabe/n3o responde 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Total de respostas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
% "Nado ZOPA" 17,1% 12,2% 14,6% 22,7% 16,7% 21,4% 19,0% 12,8% 16,4%

Q5.2. E qual considera que seria, neste cendrio, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + |
Homens  Mulheres Total Homens  Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 65,9% 70,7% 68,3% 72,7% 66,7% 71,4% 68,3% 70,2% 69,1%
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados 26,8% 17,1% 22,0% 13,6% 0,0% 10,7% 22,2% 14,9% 19,1%
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 2,4% 4,9% 3,7% 13,6% 33,3% 17,9% 63% 85% 7,3%
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhdes de euros 2,4% 0,0% 1,2% 0,0% 0,0% 0,0% 1,6% 0,0% 0,9%
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 00% 00% 0,0%
6- Ndo sabe/n3o responde 2,4% 7,3% 4,9% 0,0% 0,0% 0,0% 1,6% 6,4% 3,6%
Total de respostas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
% "Nado ZOPA" 4,9% 4,9% 4,9% 13,6% 33,3% 17,9% 79% 85% 82%
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Q6. Considere ainda o cendrio da compra da empresa (cenario da questdo Q5), mas suponha agora que o comprador sabe que é a primeira vez que o vendedor estd a
vender uma empresa e que a mesma € o resultado do trabalho da sua familia durante 30 anos.
Q6.1. Se estivesse na posigdo do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + I
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 34,1% 24,4% 29,3% 68,2% 66,7% 67,9% 46,0% 29,8% 39,1%
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhes de euros solicitados 39,0% 46,3% 42,7% 13,6% 33,3% 17,9% 30,2% 44,7% 36,4%
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 17,1% 14,6% 15,9% 18,2% 0,0% 14,3% 17,5% 12,8% 15,5%
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhes de euros 7,3% 12,2% 9,8% 0,0% 0,0% 0,0% 4,8% 10,6% 7,3%
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 2,4% 2,4% 2,4% 0,0% 0,0% 0,0% 1,6% 2,1% 1,8%
6- Ndo sabe/ndo responde 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 00% 0,0%
Total de respostas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
% "NZo ZOPA" 26,8%  293%  28,0% 18,2% 0,0% 143%  23,8% 255% 24,5%

Q6.2. E qual considera que seria, neste cenario, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + I
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 65,9% 56,1% 61,0% 77,3% 83,3% 78,6% 69,8% 59,6% 65,5%
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados 24,4% 29,3% 26,8% 18,2% 16,7% 17,9% 22,2% 27,7% 24,5%
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 2,4% 7,3% 4,9% 4,5% 0,0% 3,6% 3,2% 6,4% 4,5%
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhes de euros 2,4% 0,0% 1,2% 0,0% 0,0% 0,0% 16% 0,0% 0,9%
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
6- Ndo sabe/ndo responde 4,9% 7,3% 6,1% 0,0% 0,0% 0,0% 32% 6,4% 4,5%
Total de respostas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
% "NZo ZOPA" 4,9% 7,3% 6,1% 4,5% 0,0% 3,6% 48% 64% 55%

Q7. Ainda no cenario da compra da empresa (cendrio da questdo Q5), suponha agora que o comprador sabe que o vendedor esta a vender a prépria empresa porque
necessita urgentemente de dinheiro para pagar um tratamento médico de um filho.
Q7.1. Se estivesse na posigdo do comprador, neste cendrio, qual seria a sua resposta mais provavel:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + 1
Homens  Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 12,2% 7,3% 9,8% 45,5% 50,0% 46,4% 23,8% 12,8% 19,1%
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhdes de euros solicitados 53,7% 48,8% 51,2% 40,9% 50,0% 42,9% 49,2% 48,9% 49,1%
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 12,2% 19,5% 15,9% 9,1% 0,0% 7,1% 11,1% 17,0% 13,6%
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhes de euros 9,8% 14,6% 12,2% 0,0% 0,0% 0,0% 6,3% 12,8% 9,1%
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 12,2% 7,3% 9,8% 0,0% 0,0% 0,0% 79% 64% 7,3%
6- N3o sabe/ndo responde 0,0% 2,4% 1,2% 4,5% 0,0% 3,6% 1,6% 2,1% 1,8%
Total de respostas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
% "NZo ZOPA" 341%  41,5%  37,8% 9,1% 0,0% 71%  254% 36,2% 30,0%

Q7.2. E qual considera que seria, neste cenario, a resposta mais provavel da maioria das pessoas:

Inquérito realizado em Inquérito realizado em Total Inquéritos
Portugal (97,6% portugueses) Espanha (89,3% espanhdis) Portugal + I
Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total Homens Mulheres Total

1- Procurava comprar a empresa por menos de 16 milhdes de euros 43,9% 29,3% 36,6% 63,6% 66,7% 64,3% 50,8% 34,0% 43,6%
2- Aceitava comprar a empresa pelos 16 milhes de euros solicitados 39,0% 41,5% 40,2% 31,8% 16,7% 28,6% 36,5% 38,3% 37,3%
3- Procurava comprar a empresa por um valor entre 16 e 18 milhdes de euros 4,9% 7,3% 6,1% 4,5% 16,7% 7,1% 4,8% 8,5% 6,4%
4- Procurava comprar a empresa por 18 milhes de euros 4,9% 4,9% 4,9% 0,0% 0,0% 0,0% 32% 4,3% 3,6%
5- Procurava comprar a empresa por um valor entre 18 e 20 milhdes de euros 2,4% 4,9% 3,7% 0,0% 0,0% 0,0% 16% 43% 2,7%
6- N3o sabe/ndo responde 4,9% 12,2% 8,5% 0,0% 0,0% 0,0% 3,2% 10,6% 6,4%
Total de respostas 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
% "NZo ZOPA" 12,2%  17,1%  14,6% 45%  16,7% 7,1% 9,5% 17,0% 12,7%
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Q8. Qual a sua drea de negociagdo predominante?

Inquérito realizado em
Portugal (97,6% portugueses)

Inquérito realizado em
Espanha (89,3% espanhdis)

Total Inquéritos

Portugal +

Homens Mulheres Total Homens _Mulheres Total Homens Mulheres Total
1- Comercial 36,6% 58,5% 47,6% 36,4% 50,0% 39,3% 36,5% 57,4% 45,5%
2- Financeira 14,6% 9,8% 12,2% 13,6% 0,0% 10,7% 143%  85% 11,8%
3- Laboral 41,5% 14,6% 28,0% 27,3% 33,3% 28,6% 36,5% 17,0% 28,2%
4-Outra 7,3% 17,1% 12,2% 22,7% 16,7% 21,4% 12,7% 17,0% 14,5%
Total der 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%  100%
Q10. Idade

Inquérito realizado em
Portugal (97,6% portugueses)

Inquérito realizado em
Espanha (89,3% espanhdis)

Total Inquéritos

Portugal +

Homens _Mulheres Total Homens _Mulheres Total Homens Mulheres _Total
1- Até 24 anos 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
2- Entre 25e 34anos 12,2% 19,5% 15,9% 13,6% 0,0% 10,7% 12,7% 17,0% 14,5%
3- Entre 35e 44anos 43,9% 51,2% 47,6% 22,7% 50,0% 28,6% 36,5% 51,1% 42,7%
4- Entre 45 e 54anos 39,0% 24,4% 31,7% 50,0% 50,0% 50,0% 42,9% 27,7% 36,4%
5- Acima de 55 anos 4,9% 4,9% 4,9% 13,6% 0,0% 10,7% 79% 43% 64%
Total der 100,0%  100,0%  100,0% 100,0%  100,0%  100,0% _100,0% 100,0% 100,0%
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