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RESUMO

A presente pesquisa quantitativa trata-se de um estudo exploratério que aborda a
subjetividade em negociacédo, com o objetivo de verificar em que medida a cultura
nacional influencia o que as pessoas subjetivamente valorizam em uma negociacao.
A coleta de dados foi elaborada na Bolivia e no Brasil, utilizando um questionério
como instrumento da coleta de dados, pelo método SVI, para medir os aspectos
subjetivos que os individuos valorizam em negocia¢do. Os resultados obtidos foram
codificados e por meio de uma analise estatistica ficou evidenciado que existem
similitudes e diferencas em relacdo ao que os bolivianos e os brasileiros valorizam
subjetivamente. Chegou-se a conclusédo de que a ambos os negociadores valorizam
a satisfacdo do resultado numa negociacdo, embora 0s niveis de satisfacao
apresentem uma pequena diferenca entre eles, segundo a percepcéo do ego existe
uma clara diferengca entre bolivianos e brasileiros e, por dltimo, ambos os
negociadores valorizam ter um bom relacionamento em negociacéo. Isto é explicado
pela influencia que a cultura nacional exerce sobre os negociadores de cada pais.

Palavras-chave : Brasil; Bolivia; Negociacéo; Cultura; Subjetividade.
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ABSTRACT

This quantitative research is an exploratory study of subjectivity in negotiations with a
view to ascertaining the extent to which national culture affects the subjective values
of individuals in a negotiation. Data collection was developed in Bolivia and Brazil,
using a questionnaire as an instrument of data collection, the SVI method to measure
what the people value subjectively when they negotiate. The results were coded and
through a statistical analysis it was evident that there are similarities and differences
compared what Bolivians and Brazilians valued subjectively when they negotiate.
The results were coded and by statistical analysis it became clear that there are
similarities and differences in relation to the Bolivians and Brazilians valued
subjectively. Concluding that both negotiators valued the satisfaction of the outcome
of the negotiation, although satisfaction levels show a slight difference between them.
There is a clear difference between Bolivia and Brazil regarding the perception of
itself and, finally, negotiators valued a good relationship in negotiation. This is
explained by the influence that national culture exerts on the negotiators in each
country.

Keywords : Brazil; Bolivia; Negotiation; Culture; Subjectivity.
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