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O IMPACTO DAS DIFERENCAS SOCIOCULTURAIS DE NEGOCIADORES NAS
NEGOCIACOES ENTRE BRASIL E CHINA

Monique Pinto Dantas

Resumo: Diante do contexto de mundo globalizado e alta interagdo entre os paises, observa-se que as
caracteristicas socioculturais de um pais imprimem em seu negociador um estilo basico de negociagdo. Este
trabalho é um projeto de pesquisa que prop&e o estudo do impacto as diferencas socioculturais dos negociadores
nas negociagdes entre Brasil e China. Para isso, foi feita uma analise sobre o negociador chinés e o negociador
brasileiro, além do estudo da teoria de estilos de negocia¢do apresentada por Junqueira (1998, em GODINHO,
2005), com base em uma revisdo de literatura. E feita uma proposta, entdo de estudo das caracteristicas dos
negociadores chineses e brasileiros tendo como pardmetro o modelo de Junqueira (1998, em GODINHO, 2005).
Com isso, espera-se identificar diferencas e semelhancas entre os supracitados estilos de negociacdo e seu
impacto na dindmica de negociacao entre os dois paises.

Palavras-chave: Globaliza¢éo. Estilo de negociagdo. China. Brasil.

Abstract: Given the current context of globalization and high interaction among countries, it is possible to
observe that the socio-cultural characteristics of a country print in the business negotiator a negotiation basic
style. This work is a research project that proposes the study of the socio-cultural differences between Brazilian
and Chinese business negotiators. To that end, it was done a study of the theory of negotiation styles presented
by Junqueira (1998, in GODINHO, 2005), and an analysis about the Brazilian and Chinese business negotiators,
based on a revision of literature. A proposal was made to study the characteristics of the Brazilian and Chinese
negotiators. With this, it is hoped to identify differences and similarities between the aforementioned negotiation
styles and their impact on the dynamics of negotiation between the two countries.

Key-words: Globalization. Negotiation style. China. Brazil.

Introducéo

Segundo DUZERT (2007), as negociacdes ocorrem como um processo de tomada de
decisOes entre partes, quando ndo existem regras para reger fatores como autoridade ou preco.
Significa dizer que a negociacdo ¢ motivada por um jogo estratégico de interesses, em que as

partes envolvidas estardo em busca dos melhores resultados.

" Estudante do curso de Linguas Estrangeiras Aplicadas as NegociacGes Internacionais, na Universidade Federal
da Paraiba (UFPB). Centro de Ciéncias Humanas, Letras e Artes. Departamento de Letras Estrangeiras
Modernas. Jodo Pessoa, Paraiba — Brasil. E-mail: moniquepdantasl@gmail.com

66


mailto:moniquepdantas1@gmail.com

DANTAS, Monique P.. O impacto das diferencas socioculturais de negociadores nas negociacdes
entre Brasil e China. C@LEA — Revista Cadernos de Aulas do LEA, llhéus, n. 2, p. 66 — 83, nov. 2013.

Em um contexto globalizado, as negociacfes internacionais assumem papel crucial na
rotina de mercado mundial, pois € através desses processos que as transacdes e
transformac6es comerciais e politicas ocorrem.

O fim do século XX e o inicio do século XXI estdo sendo marcados como um periodo
de intensas mudancas nos padrées econémicos, politicos e sociais mundiais. Paises antes
considerados como de terceiro mundo como Brasil, india, China e RUssia se unem hoje para
formar uma associa¢do promissora que ganha cada vez mais forca no cenario econémico e
politico internacional. Para se referir sobre esta unido, o economista Jim O’Neill (NEILL,
2001) criou o acronimo BRIC (Brasil, Rusia, India e China), prevendo um crescimento para
esses paises ainda maior do que o entdo poderoso grupo G7 (Estados Unidos, Reino Unido,
Japdo, Franca, Italia, Canada e Alemanha).

As relacGes entre Brasil e China sdo antigas, tendo seu inicio em 1880, com o Tratado
de Amizade, Comércio e Navegacdo. A intencdo do governo brasileiro era trazer méo de obra
chinesa para substituir a mao de obra escrava, ja eliminada em diversas etapas. A negociacao
foi rompida, pois 0 governo chinés temia quanto ao tratamento dessa mao de obra (VILELLA,
2004).

Segundo Vilella (2004), a morte do imperador Mao Tse Tung em 1976 fez com que
em 1978 um plano de construcdo e modernizacdo fosse posto em prética sobre quatro pilares:
agricultura, indastria, ciéncia técnica e defesa nacional. Desde sua abertura econémica em
1978, a China tem crescido, em média, 9.7% ao ano.

Diante do alto crescimento econémico e da grande relevancia dos paises citados
acima, chamam especial atencdo as relacOes estabelecidas entre Brasil e China,
especificamente, pois embora sejam culturalmente muito distintos, esses dois paises
compartilham fatores em comum como a grande extensdo demografica, grande indice
populacional e o desafio de elevar o nivel de consumo, a distribuigdo de renda nacional e a
qualidade de vida de seus habitantes (VILLELA, 2004).

Embora tido por muitos como um procedimento natural, como uma caracteristica
genuina do negociador, 0 processo de negociacdo compreende etapas que devem ser

cumpridas pelo negociador, como planejamento, administracdo de riscos, execugéo, ainda que
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ndo haja um protocolo nem um método definido na literatura (DUZERT, 2007). Desta forma,
pode-se afirmar que cada negociador segue seu estilo e suas técnicas de negociacao.

As negociacgdes existentes entre Brasil e China chamam atencdo ndo so pela forca
econbmica das duas nacbes, mas também por suas gritantes diferencas culturais. Esses
contrastes interferem indiretamente em resultados econémicos, uma vez que sao variaveis
diretas de um processo de negociacgdo intercultural. E necessario saber, portanto, se essas
diferencas e semelhancas culturais e sociais entre Brasil e China representam um
fortalecimento de lagos em potencial ou um fracasso eminente.

Diante do exposto, este trabalho se propde a responder ao seguinte questionamento: as
diferencas culturais e sociais entre Brasil e China representam oportunidades ou
ameagcas no tocante ao sucesso de negociacao entre os dois paises?

Objetivos

O objetivo principal deste trabalho é analisar se as diferencas culturais e sociais entre
Brasil e China representam oportunidades ou ameacas no tocante ao sucesso de negociagédo
entre os dois paises.
Como objetivos especificos, podemos elencar:
e Verificar o histérico de negociagdes entre Brasil e China;
e Caracterizar o perfil do negociador brasileiro, levando em consideragdo 0s
aspectos culturais, a partir do modelo de estilo de negociacdo proposto por
Junqgueira (1998, em GODINHO, 2005);
e Caracterizar o perfil do negociador chinés, levando em consideracdo os aspectos
culturais, a partir do modelo de estilo de negociagdo proposto por Junqueira
(1998, em GODINHO, 2005);
e ldentificar as principais semelhancas entre os dois perfis de negociador;

e Identificar as principais divergéncias entre os dois perfis de negociador.

Justificativa
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Segundo dados do Ministério de Relacdes Exteriores (MRE, 2013), além de ser o
quarto pais em extensdo do mundo, a China, que apresentou no Ultimo ano um PIB nominal
de US$ 8,2 trilhdes, destacou-se em 2012 como a segunda maior economia mundial, superada
apenas pelos Estados Unidos. Suas exportacdes pularam de US$ 1.133 bilhdes em 2009 para
US$ 2.050 bilhdes em 2012 (MRE, 2013).

Por esse motivo, a China passou a ser alvo de mercados no mundo inteiro, que visam
as imensas possibilidades de parceria e negocios. Para que uma transacdo ou um acordo
aconteca, é necessario que haja negociacdes que se constituam e estabelecam a base do
negaocio.

Em um ambiente de negociacdo domestica, 0s negociadores precisam lidar com
conflitos de interesses que precisam ser administrados para a obtencdo de resultados
favoraveis para ambas as partes. Em se tratando de negociac@es internacionais, 0s cuidados,
planejamento e técnicas usadas no processo de negociacdo precisam ser redobrados, pois além
dos conflitos de interesses existentes entre as partes, adicionam-se ao processo barreiras
linguisticas, culturais, sociais e politicas.

Considerando que a cultura em que um individuo vive interfere na sua formacdo e
projeta tracos caracteristicos em sua personalidade e em seu estilo de vida, e sabendo que a
negociacao é feita por negociadores, que por sua vez sdo cidaddos de uma nacao cuja cultura é
fortemente assimilada desde seu nascimento, podemos afirmar que o estilo de negociar de
cada pessoa € influenciado pela cultura e cenario politico, econdmico e social em que vive,
imprimindo no negociador um estilo peculiar de negociar.

O estudo de como a cultura influencia as negociagdes entre China e Brasil representa
contribuicdo de entendimento académico na medida em que a relacdo desses dois paises toma
cada vez mais espaco na agenda de relagdes do Brasil no &mbito internacional.

Avaliar o grau de risco de possiveis incompreensdes culturais ou falta de preparo no
planejamento das negociacdes é primordial para o engrandecimento do perfil profissional do
negociador.

Por isso, acreditamos que este trabalho contribuird ndo s6 em conteldo académico

para a area de negociacdes internacionais e cultura, mas também de forma pragmaética,
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disponibilizando a negociadores contetdo valido para estudo e planejamento estratégico na

hora de negociar com empresarios e instituicoes chinesas.

Globalizacao

A fim de se obter uma compreensdo sistémica da presenca e importancia das
negociacgdes internacionais no século XXI, faz-se necessario um breve estudo sobre o conceito
de globalizacdo, uma vez que este processo é o plano de fundo sobre o qual se sustenta a
dindmica das negociagdes internacionais.

A palavra globalizagdo decorre da palavra “globo” e sugere a necessidade de
minimizacdo de distancias e custos, atendimento de interesses, facilidade de negociacoes,
envolvendo a busca de contentamento de duas ou mais partes envolvidas (MARTINELLI,
2011).

Guiddens (1990, p. 64, apud SANTOS, 2002, p. 1), entende o processo de
globalizacdo como "a intensificacdo de relacBes sociais mundiais que unem localidades
distantes de tal modo que os acontecimentos locais sdo condicionados por eventos que
acontecem a muitas milhas de distancia e vice versa".

Clark e Knowles, por sua vez, definem globalizacdo como “o processo pelo qual
sistemas econémicos, politicos, culturais, sociais e outros relevantes para as nacbes se
integram em sistemas mundiais” (2003, apud GUEDES, 2007, p. 45).

Ao conceituar globalizagdo, Almeida e Martinelli (2008, p. 2) a definem como:

um processo pelo qual as empresas aproveitam oportunidades de expansdo sem
considerar os limites nacionais, aproveitando capacidades de apreciar 0 mundo
como um mercado de “varias linguas” e culturas, isto é, ter um pensamento global,
envolvendo a habilidade de entender o mercado além do préprio pais de origem,
como a empresa servird seus clientes, competird, criard valor e recompensara o
esforco de forma global.

No que se refere a historia da globalizagdo, Alves (2001, p.9), em sua obra As

Dimensoes da Globalizacao, destaca que:
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Ao longo da historia, desde o século XVI ao XX, e ja prenunciando o século XXI,
multiplicam-se as empresas, corporacfes e conglomerados, compreendendo
monopélios, trustes, cartéis, multinacionais e transnacionais. Sdo empreendimentos
que estdo sempre ultrapassando fronteiras geograficas e historicas, atravessando
mares e oceanos, instalando-se em continentes, ilhas e arquipélagos. Assim, se é
verdade que o mercantilismo, o colonialismo e o imperialismo tinham raizes no
nacionalismo e ajudaram a difundir o modelo de Estado-nacao pelo mundo afora, é
também verdade que quebraram fronteiras de tribos, clas, povos, nacionalidades,
culturas e civilizacGes.

Considerando, portanto, que ao conceito de globalizacdo estdo diretamente ligadas as
ideias de internacionalizagdo e multinacionalizacdo, torna-se, entdo, imprescindivel a
distingdo destes conceitos.

Para Gongcalves e Stelzer (2009),

A ideia de internacionalizacdo traz em si o relacionamento predominante entre
paises, ausente percepcdo de alcance global. Na internacionalizagdo as relagdes
politico juridicas desenvolvem-se de forma bilateral ou multilateral, mas sem que tal
circunstancia esteja envolvida com a multiplicacdo de enlaces decorrentes das
transformacdes tecnoldgicas, de comunicacdo ou de transporte em escala planetéria.
Desse ponto de vista, o fendmeno da internacionalizagdo esta firmemente escorado
na ideia de relagdes entre soberanias.

Com relacdao a multinacionalizacdo, os autores afirmam que “a multinacionalizagdo € o
fendmeno associado a ideia de expansdo para outros paises, porém, ndo ainda em escala
global.” (2009). Desta forma, as empresas e produtos se transfeririam para outros paises, junto
com instalacdes, mdo-de-obra, porém sem perder sua identidade nacional.

O Grupo de Lisboa (1994, apud SANTOS, 2002), entretanto, lembra que a
globalizacdo sucede a internacionalizacdo e a multinacionalizacéo, porque explicita a extingdo
de um sistema nacional enquanto nucleo central das atividades e estratégias humanas
organizadas.

Para Martinelli (2011), a melhor expressdo para explicar o atual fendbmeno de
integragdo e interagdo em que vivemos ¢ “aldeia global”: um mesmo produto pode ser
comercializado em diversas partes do mundo, de acordo com a facilidade de mao-de-obra,
custo e logistica. As fronteiras, portanto, perdem seu alto poder protecionista, muitas vezes

sendo desconsideradas.
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Dowbor (1995) cita como exemplo do processo de globalizagdo o aumento
exponencial da especulagdo financeira. Essa interacdo dos mercados financeiros é carregada
pelas novas tecnologias, que permitem que pessoas de todo o mundo se conectem, gerando
relacionamento, trocando informacGes, dinheiro, produtos e servigos. Martinelli (2011)
ratifica a afirmac@o do autor ao mencionar o avanco da tecnologia da informacdo como fator
determinante para o processo de formacéo global. O autor cita, ainda, como fatores para a
formagdo global a necessidade de novos mercados compradores e fornecedores e o acimulo
financeiro dos individuos.

Em um contexto globalizado,

[...] a perspectiva de negdcios globais é mais ampla, pois comeca com a nogdo da
esfera global de influéncia da empresa, levando em conta patrimdnios tangiveis e
intangiveis (pesquisa e desenvolvimento, boa vontade, qualidade, influéncia sobre
varios agentes da comunidade global). (ALMEIDA; MARTINELLI, 2008, p. 3).

Por isso, é necessario que o funcionario ou gestor global esteja atento a velocidade e a
violéncia das mudancas geradas pela globalizacdo, sendo, ele mesmo, um agente de inovacéo
e criatividade a fim de que se torne um agente de mudancgas no contexto de formagéo global
(Martinelli, 2011).

Negociagdes internacionais e a influéncia dos aspectos culturais no processo de

negociacao

Como parte fundamental do estudo em questdo, € necessario compreender de que
forma se dao as negociacdes em um contexto globalizado, onde além de interesses distintos,
estdo em jogo diferencas culturais, politicas e ideoldgicas entre as partes negociantes. Por
iss0, 0 estudo das negociagdes oferece o entendimento dos meios pelos quais os individuos se
relacionam e satisfazem seus interesses.

Nierenberg (1981, apud MARTINELLI, 2011) oferece uma das definigdes mais
antigas sobre o processo de negociacdo ao dizer que “negociacdo ¢ um negdcio que pode

afetar profundamente qualquer tipo de relacionamento humano e produzir beneficios
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duradouros para todos os participantes”. Segundo o autor, todo desejo que demanda satisfacdo
ja é um ponto de partida em potencial para o desenvolvimento de uma negociacao.

Para Berlew (apud Carvalhal, 2011, p. 68), as negociagcfes se configuram como um
processo, “em que duas ou mais partes, com interesses comuns € antagdnicos se reinem para
confrontar e discutir propostas explicitas com o objetivo de alcangarem um acordo”.

Seguindo a mesma ideia, Mastenbroek (1989, apud Costa, 2009) fala da negociagao
como uma estratégia conveniente que se apresenta a partir de interesses diferentes, muitas
vezes contraditorios; mesmo assim € vantajoso para as partes chegarem a um acordo, pois elas
sdo dependentes umas das outras.

Lopes (2009) atenta para a necessidade, no atual mercado globalizado, de mecanismos
de negociagdo que permitam que transacfes de negdcios acontecam entre paises diferentes.
Para isso, faz-se necessario a figura do negociador global, que € o profissional preparado para
atuar em um contexto onde além do jogo de interesses, outros fatores entram em jogo na hora
da negociacéo, tais como localizacdo geografica, diferencas culturais, politica econdmica das
partes, etc.

As negocia¢bes em um contexto internacional (globalizado) se tornam, portanto, mais

complexas, segundo Martinelli (2011, p. 91):

As negociagbes em ambito internacional sdo revestidas de maior complexidade se
comparadas as negociacbes domésticas, uma vez que 0 ndmero de variaveis
envolvidas é bem maior. HA uma série de macrofatores que influenciam as
negociac@es globais, como o clima politico e econdmico das regides envolvidas. Ha
também aspectos organizacionais que impactam as estratégias de negociagdo, como,
por exemplo, as diretrizes politicas adotadas pelas empresas globais de upsizing e
downsizing. A atencéo a esses fatores auxilia na avaliacdo do clima organizacional
que caracteriza o processo de negociacéo.

Ao negociar, as partes trazem consigo suas convicgdes culturais, interesses, estratégias
de negociacéo e prioridades (MARTINELLI, 2011). Por isso, € importante entender a cultura
e sua influéncia nas negociacdes internacionais.

Para Brett (2001, apud MARTINELLI, 2011, p. 91), a cultura pode ser explicada
através de aspectos basicos, a saber: os elementos psicoldgicos, valores e normas

compartilhados pelos membros de um grupo social, ou seja, a sociedade em que esta inserido
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imprime no individuo (negociador) normas culturais que tornam a convivéncia e interacdes
em grupo mais eficientes.

Em muitas culturas, as relagdes que sdo desenvolvidas e mantidas entre negociadores
importam mais que o proprio contrato - fruto da negociacdo - assinado (SCHUSTER e
COPELAND, apud Oliveira, 2004).

Por isso, é importante desenvolver um estudo sobre o perfil de negociacdo
correspondente a diferentes culturas, a fim de otimizar os resultados da negociagédo. Para
Carvalhal (2012, p. 66), para que uma negociacao seja bem-sucedida, ¢ necessario “conhecer
0 outro negociador, seus interesses e 0s interesses que representa, além do contexto de onde
vem, torna-se essencial”.

Lopes (2011, p. 18) cita algumas habilidades a serem desenvolvidas pelo negociador

que atua em um cenério internacional (negociador global):

O profissional que atua direta ou indiretamente em negocia¢fes nacionais ou
internacionais — o negociador global — deve desenvolver habilidades interpessoais
como a inteligéncia cultural, a capacidade de trabalho em equipe e em redes
virtuais, a habilidade de gerir conflitos, a comunicag8o assertiva escrita e oral e a
adequacdo de sua linguagem néo-verbal ao cenério internacional.

Caracterizacdo do modelo de estilo de negociacéo

No contexto de negociagdes internacionais, o termo “estilo de negociacdo” deve ser
entendido como “uma caracteristica de atuar de um grupo, de uma classe, de uma profissdo”
(MARQUES, 2002), ou seja, é o padrdo de comportamento do negociador.

A fim de estabelecer um embasamento tedrico sobre o qual as caracteristicas culturais
do negociador chinés e brasileiro serdo analisadas, serd estudado o modelo de estilo de
negociacdo criado por Junqueira (1998). Dentre os diversos pesquisadores defensores de
modelos de estilos de negocia¢do como parametro para determinacgéo de perfil do negociador
(MARQUES, 2002), apresentaremos um resumo de estudos referentes ao trabalho de

Junqueira (1998) por acreditarmos que este autor oferece subsidios mais elaborados para a

74



DANTAS, Monique P.. O impacto das diferencas socioculturais de negociadores nas negociacdes
entre Brasil e China. C@LEA — Revista Cadernos de Aulas do LEA, llhéus, n. 2, p. 66 — 83, nov. 2013.

analise de perfis. Ademais, apesar da dificuldade de acesso a obra original do autor, ha muitos
estudos cientificos sobre seu modelo de perfil de negociador.

Para Junqueira (1998, apud DAVID e RODRIGUEZ, 2011), os negociadores podem
ser agrupados em quatro categorias principais: catalisador, controlador apoiador e analitico.
Estas podem ser descritas como:

Estilo “catalisador”: é orientado para as ideias, € criativo e empreendedor. Gosta de
coisas novas (DAVID e RODRIGUEZ, 2011). E um estilo tipico de negociadores a0 mesmo
tempo dominantes e informais (MARQUES, 2002).

Ao negociar com negociadores do estilo catalisador, é importante

[...] dar énfase a inovacdo, ideias, criatividade, exclusividade, grandes projetos.
Como o negociador deste estilo quer ser reconhecido pelos outros como étimo, ou
Unico em algum assunto, a chave para argumentacdo é a possibilidade de fazer
melhor que os outros. (GODINHO e MACIOSKI, 2005, p. 143).

Estilo “apoiador”: é orientado para o relacionamento. Preza pelas pessoas mesmo em
detrimento de resultados (DAVID e RODRIGUEZ, 2011). E um estilo de individuos ao
mesmo tempo condescendentes e informais (MARQUES, 2002).

No momento da negociacdo com o estilo apoiador, a énfase deve ser no bem-estar
geral, nas pessoas, na eliminacdo de conflitos. Uma postura amigavel e generosa pode ganhar
a confianga do apoiador e levar vantagem na negociacédo (GODINHO e MACIOSKI, 2005).

Estilo “controlador”: é orientado para os resultados. Estima pela reducdo de custos e
tempo. Pode ser visto, por isso, como insensivel (DAVID e RODRIGUEZ, 2011). E o estilo

dos individuos ao mesmo tempo dominantes e formais (MARQUES, 2002).

Ao negociar com o estilo controlador, segundo JUNQUEIRA (1988), deve-se dar
énfase a reducdo de custos e de prazos, a otimizacdo dos resultados, ao
cumprimento das metas, e a independéncia em relagdo aos outros. Como o
negociador controlador deseja cumprir 0 seu dever, alcancar seus objetivos e
metas, a chave para argumentacdo é a conquista da vitoria sobre a outra parte.
(GODINHO e MACIOSKI, 2005, p. 156-157).

Estilo analitico: € orientado para procedimentos. Gosta de obter o maximo de

informacdes e dados antes de tomar decisOes. Pode ser visto como detalhista em excesso e
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procrastinador (DAVID e RODRIGUEZ, 2011). Os individuos desse estilo geralmente séo
condescendentes e formais (MARQUES, 2002).

Dar atencdo aos detalhes do processo (prazos de entrega, garantias oferecidas) pode
fazer com que o negociador ganhe a confianca do analitico na mesa de negociagbes. E
preciso, entretanto, contornar a tendéncia do analitico de querer adiar os prazos de entrega, na
tentativa de garantir a perfeicdo do processo. A negociacdo com pessoas deste estilo exigira
atencdo aos detalhes, organizacdo e sistematizacdo do processo (GODINHO e MACIOSKI,
2005).

Junqueira ainda propde uma escala de “flexibilidade”, segundo a qual um negociador
pode variar do nivel 1, cujos individuos sdo aqueles de ‘um método so6’, que se sentem
desencorajados ou frustrados quando ndo conseguem fazer as coisas exatamente como
planejado, até o nivel 4, no extremo oposto. Pertenceriam a este nivel individuos altamente
‘compreensivos’ e ‘adaptaveis’ aos sentimentos e necessidades dos outros (MARQUES,
2002).

Tracando as varidveis formalidade x informalidade e condescendéncia x dominagao
em um plano cartesiano, Junqueira obtém um grafico cartesiano (figura 1) que indica que o
perfil de estilo de um negociador pode ser obtido através da combinacdo de suas

caracteristicas no quadrante identificado.

B
1
FORMAL
9
8 ®
7l cATALISADOR ARGIADOR
6
5 ® ®
a— ®
3 .
9 CONTROLADOR ANALITICO
W A
INFORMAL L4114 a1 11y | Fonte: COSTACURTA JUNQUEIRA,
0 123 4567 9 10 Luiz Augusto. Negociacae: tecnologia e
DOMINADOR CONDESCENDENTE Compor[amemo. op. cit. p‘52‘

Figura 1 - Determinacéo do Estilo do negociador no plano cartesiano.
Fonte: GODINHO, 2005, p. 159
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A teoria exposta por Junqueira apresenta, portanto, base para a determinacdo dos
perfis de negociadores brasileiro e chinés a partir de suas caracteristicas culturais, fornecendo
subsidios para a investigacdo do impacto das diferencas culturais e sociais no momento da

negociacdo entre negociadores das duas nagoes.

Metodologia

Segundo Kourganoff (1990, apud TOGNETTI, 2006), “pesquisa ¢ o conjunto de
investigacOes, operacdes e trabalhos intelectuais ou praticos que tenham como objetivo a
descoberta de novos conhecimentos, a invencao de novas técnicas e a exploracdo ou a criacdo
de novas realidades”.

Para Silva (2005), “A investigagdo cientifica depende de um ‘conjunto de
procedimentos intelectuais e técnicos’ (GIL, 1999, p.26) para que seus objetivos sejam
atingidos”.

Neste sentido, este topico tem por objetivo descrever os procedimentos e tipo de
pesquisa que serdo utilizados neste trabalho.

Vergara (2007) usa dois critérios basicos para classificar o tipo de pesquisa: quanto
aos fins e quanto aos meios.

Quantos aos fins, esta pesquisa sera descritiva e explicativa. Segundo Gil (2002), “as
pesquisas descritivas tém como objetivo primordial a descricdo das caracteristicas de
determinada populacdo ou fendmeno ou, entdo, o estabelecimento de relagbes entre
variaveis.”. A pesquisa sera descritiva porque descrevera caracteristicas culturais e sociais dos
negociadores brasileiros e chineses, além de apresentar os perfis de tais negociadores,
relacionando-os em alguns momentos. A pesquisa também sera explicativa porque, segundo
Gil (2002), este “é o tipo de pesquisa que mais aprofunda o conhecimento da realidade,
porque explica a razdo, o porqué das coisas.” Desta forma, a pesquisa investigard de que
forma as caracteristicas culturais podem interferir na formacéo do perfil de negociador, e de
que modo estilos de negociacéo diferentes se relacionam.

Quanto aos meios, a pesquisa sera bibliografica. Para Vergara (2007), pesquisa

bibliografica se caracteriza por ter como base material publicado em livros, revistas, jornais,
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redes eletrénicas. A pesquisa serd desenvolvida a partir da leitura e analise do referencial
tedrico publicado na &rea.

Vergara (2007) afirma que universo da pesquisa (populacdo) ¢ a unido de “elementos
(empresas, produtos, pessoas, por exemplo), que possuem as caracteristicas que serdo objeto
de estudo. Populacdo amostral ou amostra é uma parte do universo (populacdo), escolhida
segundo algum critério de representatividade”.

Para o estudo em questdo, foi identificado como universo pessoas gque atuam como
negociadores no ambito internacional. A amostra selecionada para os fins do projeto foram os
negociadores internacionais chineses e brasileiros.

Apesar de a coleta de dados estar muito associada a pesquisa experimental, Vergara
(2007) lembra que na pesquisa bibliogréafica a coleta ¢ feita na “literatura que, direta ou
indiretamente, trata do assunto: livros, artigos, anais de congresso, teses, dissertacdes, jornais
e até na Internet”.

A coleta de dados para esta pesquisa foi feita em livros e periddicos das areas de
Negociacdo, Cultura, Estilo de Negociacao e Globalizacéo.

Os dados coletados na pesquisa bibliografica serdo analisados da seguinte forma:

e Primeiro sera feito um estudo sobre o histérico das negociacfes entre Brasil e China,
dando énfase a aspectos relacionados ao processo de negociacao;

e Em seguida, com base nas pesquisas feitas sobre cultura brasileira, sera tracado e
analisado o perfil do negociador brasileiro com base no modelo de estilo de
negociacdo de Junqueira (1998, em GODINHO, 2005);

e Seré tracado e analisado, da mesma maneira, o perfil do negociador chinés, com base
no modelo de estilo de negociacao de Junqueira (1998, em GODINHO, 2005);

e A partir dos resultados obtidos, serdo identificadas as principais semelhangas entre os
dois perfis de negociador;

e Os resultados obtidos na defini¢do dos perfis de negociador servirdo de base para a

identificagdo das principais divergéncias entre entres.

Cronograma
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A pesquisa se desenvolvera em 6 etapas basicas ao longo do periodo de 5 meses,

sendo elas:

Abril | Maio | Junho | Julho | Agosto
Pesquisa Bibliografica X X
Definicdo do perfil dos negociadores X

brasileiro e chinés

Anélise dos perfis de negociadores X

Identificacdo das semelhancas entre os perfis X

dos negociadores

Identificacdo das divergéncias entre os perfis X

dos negociadores

Andlise Final dos Resultados e X

Consideracdes Finais

Resultados Parciais

Foi feita, inicialmente, através de uma pesquisa bibliografica, o levantamento das
principais caracteristicas dos negociadores brasileiros e chineses, conforme apresentado a
sequir:

No estudo sobre cultura brasileira deve estar presente a nocdo de uma cultura
heterogénea, marcada pela influéncia de povos de varias partes do mundo, pela grande
miscigenacdo e pelos fortes contrastes entre regides. Ndo se pode pensar, entretanto, na
cultura nacional de forma fragmentada, mas sim como a uniéo de todos estes distintos tragos
culturais (ALBANO e LIMA, 2002, p. 36).

Com o intuito de oferecer um plano geral sobre o qual analisar as caracteristicas
culturais dos negociadores brasileiros, analisaremos aspectos marcantes no modo de negociar
dos latino-americanos em geral citados por Oligastri (1999) e outras caracteristicas do modo

brasileiro de negociar mencionadas por Carvalhal (2010).
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O primeiro ponto citado por Oligastri € o costume de doar presentes e fazer
concessdes. Segundo o autor, ao serem confrontados com uma cultura de poucos brindes,
agrados e concessfes nos negocios, os brasileiros (latino-americanos em geral) podem se
sentir desprivilegiados. Isso pode ser explicado porque a auséncia de presentes poderia
significar falta de interesse.

Oligastri (1999, p. 77) ainda pontua que “outro elemento fundamental ¢ que os latinos
preferem que a negociagdo ocorra entre amigos, em um ambiente cordial™. Para ele, um
clima pessoal e receptivo favorece o processo de negociacdo em que latino-americanos
estejam inseridos.

Carvalhal (2010, p. 46) aponta dois grupos de caracteristicas elencadas pelos préprios
brasileiros como importantes para um bom negociador brasileiro®:

Aspectos relacionais: Cooperativo, escuta, afavel, empatico.
Aspectos que envolvem valores morais: integro, sincero e ganha a confianca da outra parte.

Oligastri (2009, p. 79) afirma que os latino-americanos, apesar de sua facilidade de
improvisacdo, perdem oportunidades na mesa de negociagcbes ao ndo estarem preparados.

Carvalhal (2010, p. 56) concorda com o autor ao dizer que:

Apesar do reconhecimento, por parte do negociador brasileiro, da importancia do
planejamento e preparacdo, a sua pratica ndo é identificada entre as mais
manifestadas, o que ajuda a explicar a crenca disseminada de que atributos como:
jogo de cintura, improvisagao e tino (facilidade de andar as escuras) sdo suficientes.

Este conjunto de caracteristicas ideais para um negociador brasileiro revela uma nogao
de certa informalidade no modo de negociar e no método de tomada de decisbes, o qual
muitas vezes é baseado em amizade e cordialidade (CARVALHAL, 2010).

Mota (2009, p. 6) introduz seu estudo sobre questdes culturais da China dizendo que:

A China é um pais de cultura milenar, com costumes e valores considerados
exdticos para nos ocidentais. Os chineses escrevem verticalmente e leem de tras para

1 «Otro elemento fundamental es que los latinos prefieren que la negociacion ocurra entre amigos, em un
ambiente cordial” (Oligastri, 1999, p. 77. Tradugdo da autora).

2 Pesquisa realizada entre novembro de 2002 e julho de 2005 com 4.248 participantes de cursos de
especializacdo, aperfeicoamento e atualizagdo in company. (Carvalhal, 2010, p. 42).
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frente. As cores e 0s nimeros para os chineses tém toda uma simbologia, por
exemplo, o branco na China é considerado a cor do luto, ndo é recomendado usar
roupas amarelas, pois a cor simboliza 0 sexo, € 0 nmero quatro soa como morte e
deve ser evitado. Ja a culinaria de algumas regides da China é tida para nos
ocidentais como, no minimo, estranha.

Embora os desafios encontrados hoje sejam diferentes, as tradicbes comportamentais
chinesas mantiveram-se quase inalteradas, preservando uma conduta cultural milenar
(CHUNG, 2005, apud PAZ, 2006, p. 60).

O comportamento peculiar da cultura chinesa pode ser explicado em parte pelo
isolamento do resto do mundo durante muito tempo através da Grande Muralha da China.
Este fato contribuiu também para que a sociedade ocidental enxergasse a cultura chinesa
como estranha e distante (FERNANDES, 2008, p. 52).

Chung (2005, apud PAZ, 2006, p.60) diz que valores predominantemente vigentes na
sociedade chinesa atual (obediéncia, lealdade aos superiores, respeito a hierarquia, fidelidade

aos amigos e a procura da harmonia) tém como base a moral confuciana:

Por mais de 2.400 anos os ensinamentos dele formaram a base da educacdo chinesa.
E durante esses dois milénios, o conhecimento profundo dos textos de Conftcio era
requisito essencial para os exames de selecdo aos cargos oficiais do Império.
Conflicio sustentava que uma sociedade organizada sob um codigo moral
benevolente seria prospera, politicamente estavel e forte contra ataques inimigos.
Ele ensinava que esse cddigo moral comecava pela reveréncia e respeito aos sabios e
aos pais.

Em relacdo a maneira de negociacdo chinesa, os negociadores chineses tém uma
personalidade mais internalizada, e que por isso ndo sdo muito amigaveis entre varias pessoas
(CHUNG, 2005, apud PAZ, 2006).

Fernandes (2008), por sua vez, afirma que nas negociagdes chinesas, assim como nas
brasileiras, sdo estimuladas trocas de favores, presentes e concessdes. Por esse motivo,
segundo a autora, eventos sociais sdo parte da agenda de negdcios. Segundo a autora, essa
premissa de presentes e agrados abre espaco para corrup¢do nas negociacgdes, considerada
muitas vezes como elemento comum pertencente ao processo de negociagéo.

Diferentemente dos brasileiros, que como regra geral ndo programam o tempo de

negociacdo, chineses sdo ansiosos e se incomodam com negocia¢fes longas. A falta de
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planejamento de tempo em uma negociacdo com um chinés pode significar o fracasso do
processo (Fernandes, 2008, p. 58).

Os aspectos culturais, historicos e sociais de uma sociedade influenciam diretamente
em seu modo de negociar. Por este motivo, 0 estudo de aspectos culturais nas negociacoes
torna-se tdo pertinente em um contexto de globalizac&o.

Martinelli (2011, p. 170) lembra, entretanto, que “os perfis dos povos nunca devem ser
considerados absolutos e nunca devem ser tragados estereétipos. E fundamental entender as
diferencgas e saber tirar proveito delas no momento exato”.

A cultura chinesa nos negocios, portanto, assim como a de outros paises, ndo pode ser
homogeneizada, fragmentada, a fim de que se trace uma personalidade negociadora Unica.
Ainda assim, seu estudo é crucial para o desenvolvimento de um relacionamento de negocios

entre negociadores de culturas diferentes.

Considerac0es Finais

Pode-se afirmar, portanto, que as caracteristicas socioculturais dos negociadores
imprimem, nos mesmos, um estilo basico de negociacdo. Estes diferentes estilos, quando
confrontados, podem representar oportunidades ou ameacas na hora da negociacdo entre dois
paises diferentes.

A partir de uma breve andlise das caracteristicas dos negociadores brasileiros e
chineses, € possivel constatar que ha tanto divergéncias como similaridades em suas formas
de negociar. E necessario, portanto, que o negociador esteja preparado para enfrentar

diferentes percep¢des de mundo e de negdcios antes de partir para a pratica da negociagao.
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