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Resumo: Em um mundo cada vez mais globalizado e com relagbes comerciais
essenciais para o desenvolvimento dos paises, devemos priorizar certos aspectos que
podem se tornar diferenciais para o desenvolvimento do pais no ambito comercial.
As barreiras culturais e seu impacto nas negociagdes internacionais devem ser
considerados, ainda mais quando se trata de paises com uma grande distancia
psiquica, como o Brasil e a China. Sendo assim, este artigo propde o estudo do
impacto das diferencas culturais dos negociadores nas negociagdes entre Brasil e
China, sendo feita uma analise das caracteristicas do negociador chinés e do
negociador brasileiro. Com isso, espera-se identificar as diferencas culturais entre
0s supracitados, estilos de negociacdo e seu impacto significativo no resultado das
negociacgdes entre esses dois paises.
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1 INTRODUGCAO

As negociacdes internacionais sdo as transacdes que movem o mundo. E através
delas que as empresas definem quais os produtos que irdo vender ou comprar. Da mesma
forma, governos negociam com grandes empresas para se beneficiar com a instalacdo
delas em seu territdrio. Ou seja, as negociacdes internacionais fazem com que tenhamos
produtos estrangeiros disponiveis no Brasil e de produtos brasileiros disponiveis no

exterior, sendo também uma forma de atrair empresas e gerar empregos internamente.

Em um contexto globalizado e no momento em que a competitividade esta cada
vez mais acirrada, as negociagdes internacionais assumem um papel crucial na rotina do
mercado mundial, pois é através desses processos que as transacles e transformacdes
comerciais ocorrem. Na realidade atual, entram em destaque as relagfes comerciais
estabelecidas entre Brasil e China, pois, embora sejam culturalmente muito diferentes,
esses dois paises compartilham objetivos em comum. Dessa forma, cresce a atengéo sobre

essas diferencas que podem gerar o choque cultural, tendo em vista que esses contrastes



podem interferir indiretamente em resultados econdmicos, uma vez que sdo variaveis

diretas de um processo de negociagéo intercultural.

Em um mundo cada vez mais sem fronteiras, é essencial que profissionais se
livrem de preconceitos, abram mao de caracteristicas proprias do seu povo e se tornem
quase que um individuo sem identidade cultural. Segundo Lopes (2011, p. 18), este
individuo tem que ser capaz de conhecer as diferentes formas de negociar de outros povos
e tem que ser capaz de se adaptar a estas formas para obter sucesso em suas negociacdes,
mesclando caracteristicas da sua cultura com a cultura dos profissionais com o0s quais

interage.

A curiosidade a respeito da diversidade cultural e como esta diversidade pode
afetar a forma como as pessoas negociam se torna item obrigatorio da agenda de todos 0s
negociadores ao redor do mundo atualmente. Profissionais de empresas globais tém que
estar alinhados e dispostos a conhecer suas proprias caracteristicas comportamentais e as
caracteristicas comportamentais da outra parte negociadora. Temos que refletir como
estas caracteristicas podem ser fonte de atritos que podem colocar em risco o curso e o
resultado de uma negocia¢do, ainda mais com um pais com uma cultura milenar e com

tantas particularidades a serem consideradas.

Segundo dados do Ministério de Rela¢des Exteriores (MRE, 2013), além de ser o
quarto pais em extensdo do mundo, a China vem sendo a segunda maior economia
mundial desde 2012, superada apenas pelos Estados Unidos. Suas exportagdes para o
Brasil e outros paises do globo aumentam ano ap6s ano, ocupando lugar de destaque no
cenario mundial. Por esse motivo, a China passou a ser alvo de mercados do mundo
inteiro, que visam as imensas possibilidades de parceria e negécios, e para que uma
transacdo ou um acordo aconteca, é necessario que haja negociacdes que se constituam e

estabelegcam a base do negocio.

N&o ha registro na historia econémica da civilizagdo humana de um pais que tenha
avancado tanto em tdo pouco tempo, mantendo o seu desenvolvimento de forma
sustentada e ao mesmo tempo, mudando completamente a face da nagédo. Fishman (2006)
ja firmava que a China seria 0 pais que no momento que comegasse a emergir como

poténcia imprimiria suas marcas em todo o mundo.

Nos dias de hoje, € indiscutivel que a China ocupa o principal papel dentro da
comunidade internacional. Nas ultimas décadas, a China tem organizando sua sociedade

e economia e se expandindo internacionalmente, despertando interesse de diversos



mercados. Como exemplo, existem o0s investimentos externos diretos de empresas

chinesas em diversos paises do mundo com uma grande distancia psiquical, como 0s

Estados Unidos e Brasil. Isso acabou influenciando que o gigante asiatico se tornasse o
maior parceiro comercial do Brasil e mantivesse essa posicdo desde 2009, estreitando
ainda mais os lacos e criando diversas oportunidades de novos negdcios entre esses
paises.

O estudo de como a cultura pode influenciar as negociacdes entre Brasil e China
representa uma contribuicdo consideravel de entendimento académico na medida em que a
relacdo desses dois mercados toma cada vez mais espago na agenda de relagdes entre esses
paises no ambito internacional. Consequentemente, avaliar o grau de risco de possiveis
incompreensdes culturais ou falta de preparo no planejamento das negociac6es é primordial
para o engrandecimento do perfil profissional do negociador. Dessa forma, acredito que
este trabalho contribuird ndo somente em contetido académico para a area de negociacgdes
internacionais, mas também de forma pragmatica, disponibilizando a negociadores
conteudo valido para estudo e planejamento estratégico na hora de negociar com

empresarios e instituicdes chinesas.

O objetivo deste artigo € levantar as principais questdes culturais entre Brasil e
China e seu possivel impacto sobre o processo de negociacdo entre esses dois paises. Para
que seja atingido o objetivo proposto, serd feita uma analise das principais fontes
bibliograficas que trazem aspectos gerais entre as relacdes comerciais entre Brasil e
China, fazendo uma analise da importancia do mercado Chinés na atualidade, sobre 0s
produtos comercializados entre esses paises, sobre os perfis dos negociadores brasileiro
e chinés, e os principais fatores culturais que podem influenciar em um processo de

negociacao entre eles.

2 CONHECIMENTO DA CULTURA PARA O SUCESSO NAS NEGOCIACOES

Para qualquer tipo de negociacao internacional, o negociador deve aprender sobre
a cultura do pais com o qual vai negociar. E necessario saber de que forma é possivel

influenciar o comprador a aceitar uma oferta, e que tipos de propostas podem

1 Envolve elementos como distancia geogréfica, cultura, lingua, nivel educacional, nivel de
desenvolvimento tecnoldgico, entre outros, sendo um dos principais fatores limitantes para o desafio da
internacionalizagdo de empresas de pequeno porte.



ser vistas como algo nocivo a cultura dele, ou até mesmo como uma piada de mal gosto.
O negociador internacional deve ter a flexibilidade necessaria para entender o ponto de

vista dos seus clientes.

Para Brett (2001, apud MARTINELLI, 2011, p. 91) a cultura é a soma e a mistura
das crencas, valores, habitos e costumes compartilhados por um certo grupo. Dez familias
chinesas podem viver em cidades diferentes, pertencer a classes sociais diferentes e desta
forma ter crencas e valores divergentes. No entanto, todas estas familias compartilhardo
alguns valores e habitos simplesmente pelo fato de terem nascido e sendo formadas dentro
do mesmo pais. E fato que toda a bagagem de valores, crencas, habitos é carregada pelos
negociadores para a mesa de negocia¢cdo. O comportamento dentro de uma negociagédo é
diretamente influenciado por crencas pessoais e cultura do negociador. Esta similaridade
de comportamento de um mesmo povo permite que se construam perfis sobre o0s

habitantes de cada pais.

N&o tem como comparar 0 negociador de antigamente com o de hoje, pois antes
ele vivia dentro dos limites de sua empresa e pais e ndo em um mundo sem fronteiras com
profissionais globais que sdo formados para atuar em diferentes paises expostos a

diferentes culturas. A ingenuidade atribuida aos chineses no modelo de Salacusez, por

exemplo, ndo se aplica aos negociadores chineses do mundo atual. Da mesma forma que
a informalidade dos negociadores brasileiros ndo se nota mais em grau tdo forte ja que no
mundo competitivo atual ndo ha espaco para amadorismo ou falhas quando se trata de
negociacbes. Um negociador quando entra em uma negociacdo deve se preparar
entendendo quais as circunstancias que cercam a negociacao e com quais pessoas estara
negociando. Segundo Carvalhal (2012, p. 66), para que uma negociacdo seja bem-
sucedida, ¢ necessario “conhecer o outro negociador, seus interesses € os interesses que

representa, além do contexto de onde vem, torna-se essencial”.

O ideal € que antes de entrar na arena de negociacdo, 0 negociador brasileiro
converse com outros negociadores que ja estiveram dentro de um processo de negociagdo
com pessoas da cultura com a qual negociara. Sabendo um pouco sobre as experiéncias
anteriores fica mais facil se preparar para os eventuais conflitos que aparecerdo dentro da

mesa de negociacdo. N&o se pode pensar que ao se negociar com

20 Modelo de Salacuse defende que a cultura, ao influenciar os pensamentos, comportamento e a
comunicagdo humana, naturalmente influencia na maneira como acordos sdo fechados e os tipos
de acordo que séo feitos entre povos que apresentam culturas distintas.



culturas com uma postura colaborativa como a chinesa os conflitos ndo surgiréo.
Conflitos fazem parte de toda a negociacdo e saber como minimiza-los é vital para que

ambas as partes da negociacao saiam deste processo conseguindo o resultado almejado.

Possuir um elo de ligagdo com negociadores chineses é realmente necessario. Em
uma sociedade em que o aspecto relacional é valorizado é importante que negociadores
brasileiros usem um mediador que possua alguma ligagdo com a comunidade chinesa.
Um mediador em que negociadores chineses confiem é um instrumento importante para
que estes tenham credibilidade nas informagdes que sdo fornecidas durante a negociacéo,

assim como a garantia de execuc¢do do acordo firmado no processo de negociacao.

As diferencas culturais entre paises sao abordadas em diversos trabalhos. O mais
conhecido foi publicado em 1980, por Geert Hofstede, autor de Culture’s Consequences:
international differences in work-related values and Cultures and Organizations: software
of the mind. De acordo com sua obra, as empresas ndo devem se preparar somente
buscando por profissionais que saibam negociar, tendo como base os cddigos locais de
cada interlocutor, regidos pelo fator cultura, devendo também buscar adaptar o seu
produto ou servico de acordo com o mercado almejado. Este é um ponto de fundamental
importancia, tendo em vista que o consumidor chinés atende a um padrdo de consumo

distinto em relacdo ao do brasileiro.

Com base na Teoria das Dimensdes Culturais de Geert Hofstede (1991), ao
ingressar no mercado estrangeiro, as empresas precisam considerar certos aspectos que
sdo chamados de dimensdes: Distancia ao poder, Individualismo versus coletivismo,
Masculinidade versus feminilidade e Aversdo a incerteza. Esses aspectos sdo validos para
todos os paises e variam a intensidade de cada item de acordo com sua cultura. Empresas
que querem ingressar no mercado chinés, devem observar a forca desses fatores e projetar

uma abordagem personalizada de acordo com o resultado da analise.

Distancia ao poder

Mostra o Brasil como um pais que acredita que a hierarquia deve ser respeitada e
aceita a desigualdade entre as pessoas. As empresas geralmente concentram o poder nas
méaos de um chefe que € o principal responsavel pelos negdcios. Status e simbolos de
poder sdo importantes para indicar a posi¢ao social que o individuo ocupa e comunicar o

nivel de respeito com que o mesmo deve ser tratado.



No caso dos negociadores chineses, havera no grupo que estd negociando uma
hierarquia de posicéo e idade que deve ser respeitada. De acordo com Thompson (2009),
é de extrema importancia que a pessoa que fard a negociagdo, em culturas hierarquicas,
tenha um nivel de status de acordo com o cliente, pois nessas culturas esta se tratando
com pessoas e ndo com empresas, e uma pessoa melhor qualificada pode transparecer um
melhor entendimento do assunto e passar mais confianca. Além disso, as culturas
possuem formas distintas de demonstrar a mesma mensagem. Estas podem ser diretas ou
indiretas. Numa negociagéo direta, as partes interagem falando claramente suas opinides,

ja numa cultura indireta ha um enorme jogo de propostas.

Individualismo x coletivismo

O individualismo esté ligado a sociedades em que os lagos entre os individuos séo
perdidos, onde cada um preocupa-se primeiro consigo, enquanto o coletivismo é o oposto.
Esta relacionado as sociedades em que uma pessoa, desde seu nascimento em diante, é
fortemente integrada a grupos coesos, 0s quais por toda sua vida continuardo a protegé-

lo em troca de lealdade incontestavel.

No que se refere a sociedade brasileira, os seus individuos estdo agregados em
grupos com forte fator de influéncia sobre suas vidas. Especialmente representada pela
parentela nesse contexto. Carateristica essa que se reflete no meio das negociacées, pois
em ordem de estabelecer relacBes duradouras e de confianca, a exemplo do que se
acontece nas familias, as reunides tendem a comecar com conversas mais genéricas a fim
de se conhecer mais sua contraparte. Os negociadores tendem a falar demasiadamente e
escrever de forma elaborada. Ja na China, devido ao seu sistema de governo, os chineses
possuem mentalidade coletiva, preferindo negociar e tomar decisées em grupos ao invés
de individualmente. Sendo assim, o ideal & sempre levar um grupo de brasileiros que

representardo a empresa no processo de negociagao.

Masculinidade x feminilidade

Dimens6es masculinas estdo relacionadas a sociedades em que o papel do género
social estd claramente distinto, por exemplo, 0 homem possui um comportamento mais
agressivo e competitivo e quando negociam estdo mais interessados nos resultados e na
justica, enquanto as mulheres possuem mais compaixd (VOLKEMA & FLEURY,
2002). As dimensdes femininas estéo ligadas a sociedades onde o papel do género social

estd sobreposto, ou seja, a mulher e 0 homem podem desempenhar 0 mesmo papel



No Brasil, existe a demonstracdo de empatia ao préximo, solidariedades aos
oprimidos, a valorizacéo e incentivo de valores como esses. No ambiente dos negocios
os conflitos tendem a ser evitados, e o consenso no final de uma negociacdo se mostra

importante.

Segundo a Cémara de Comércio e Industria Brasil China, diferentemente de
outros povos asiaticos, os chineses ndo tém nenhum problema em negociar com mulheres.
O fato de ser mulher néo coloca a chefe de uma delegacéo estranheira em posicéo de
desvantagem na relacdo de negdcios. Existem muitas mulheres em posicdo de chefia

intermediaria na China e € natural que algumas participem de negociacoes.

Aversao a incerteza

Definido como o grau de ameaca percebido por membros de uma cultura em
situacOes incertas ou desconhecidas, ou seja, reflete o sentimento de desconforto que as
pessoas sentem ou a inseguranga com riscos, caos e situacdes nédo estruturadas. Esses
sentimentos sdo expressos mediante estresse nervoso e uma necessidade de

previsibilidade, como regras claras e escritas.

No tocante da incerteza o Brasil mostra ampla necessidade de regras e leis para
estruturacdo da vida. Ou seja, uma rejeicdo a incerteza que é desenhada por enorme
burocracia, leis e regras que tentam de alguma forma tornar o ambiente mais seguro. Essa
estrutura se reflete também no mundo dos negdcios. Os negociadores podem expressar

essa aversdo pela ansiedade, emotividade e até mesmo intolerancia.

Segundo a Camara de Comeércio e Industria Brasil China, ainda com relacdo a esse
aspecto, o0 negociador chinés atual ndo é tdo avesso ao risco quanto costumava ser alguns
anos atras, avaliando melhor cada tipo de situacéo antes de tomar uma decisao que possa
trazer qualquer tipo de impacto sobre a sua empresa. Contudo, essa afirmacéo pode ser

relativa, podendo até existir a criacdo de regras de acordo com cada situagéo.

3.1 IMPORTANCIA DO MERCADO CHINES NA ATUALIDADE



Primeiramente, devemos considerar que a China possui uma classe média em
crescimento, sendo este um dos resultados do processo de reformas das Ultimas trés
décadas na China. Na base da piramide, mais pessoas estdo subindo para se integrarem
rapidamente a essa classe media, principalmente nos grandes centros. Na Gltima década,
pudemos perceber um aumento significativo na renda individual dos cidad&@os chineses
em relagcdo aos anos anteriores. A riqueza por adulto na China triplicou em apenas 10
anos, sendo o valor total de patriménios familiares no pais hoje o terceiro maior no
mundo. A classe média chinesa alcanca hoje cerca de 300 milhdes de pessoas, 0
equivalente a um quarto da populacao total, com estimativa de alcacar o0 marco de 600

milhdes até 2025, representando 40% da populacao chinesa.

O que devemos ter em mente € que o planejamento atual da economia chinesa esta
claramente voltado para um maior consumo e redistribuigdo de renda. Isso leva a uma
necessidade de mais importac6es da China, representando uma clara oportunidade para
exportadores Dbrasileiros. O aproveitamento dessas oportunidades depende do
entendimento das necessidades, desejos dos consumidores chineses e a forma que as

empresas brasileiras podem se adaptar a essa demanda.

Apesar de ser um so pais, podemos almejar internamente diversos mercados. Além
de ser muito grande e de crescer rapidamente, a classe média chinesa é composta de varios
segmentos e com diferentes padrbes de consumo. Os consumidores em geral podem ser
divididos em dois grupos distintos: urbano e rural. A principal diferenca entre eles esta
na renda. Os que moram nas cidades consomem e ganham cerca de trés vezes mais do
que aqueles que moram nas areas rurais. Com isso, as principais oportunidades para
exportadores brasileiros concentram-se nas areas urbanas. Além disso, a nova geracgéo de
consumidores tem conhecimento sobre produtos e tendéncias, sdo abertos a novos
conceitos, tém maior renda disponivel e sdo menos focados em poupar. A globalizacéo e
o consequente influxo da cultura ocidental também geraram consumidores jovens mais
interessados em marcas estrangeiras, especialmente roupas e produtos de cuidado

pessoal.

Outro ponto a se considerar € o envelhecimento da populacdo chinesa. Segundo
dados das Nagdes Unidas, as politicas de planejamento familiar, em especial a Politica do
Filho Unico, realizada em 1979 e que durou até o ano de 2015, resultaram no declinio
dréstico da taxa de crescimento da populacéo, para 0,6% em 2011. Portanto, apesar dos

16 milhdes de nascimentos por ano na China, prevé-se que a faixa etaria



acima de 65 anos representard 25% da populacdo até 2040. Com isso, novas
oportunidades no mercado podem surgir, pois essa parcela da populagdo buscaréa servicos

e produtos especificos que poderdo melhorar sua qualidade de vida.

3.2 PRODUTOS COMERCIALIZADOS ENTRE BRASIL E CHINA

Segundo dados obtidos na SECEX, os bens trocados no comércio bilateral entre
China e Brasil sdo principalmente produtos manufaturados por parte da China e recursos
naturais por parte do Brasil, como € o caso do comércio entre a China e varios outros
paises. Os produtos chineses mais presentes na pauta exportadora sdo eletrdnicos,
representando 29% das exportacfes da China para o Brasil. A segunda categoria, em
valor, € a de maquinario, representando 23% das exportacGes totais. Outros itens
importantes sdo produtos quimicos organicos, representando 5% das exportacdes da
China para o Brasil, produtos de ferro e acgo, veiculos e equipamentos técnicos. Nos
Gltimos dez anos, a composicao das exportacdes chinesas para o Brasil passou de itens de

baixo valor agregado, como roupas e brinquedos para eletrénicos e maquinas.

Jano que se refere as exportagdes brasileiras, temos os Minérios e “commodities”
agricolas como principais produtos. Em 2012, 66% dos carregamentos do Brasil para a
China foram minério de ferro e grdos de soja. O Brasil foi 0 segundo exportador de
minério de ferro para a China em 2012, exportando de 164,5 milhdes de toneladas
métricas. O minério de ferro representou 46% do comércio brasileiro com a China. Temos
ainda a soja, como segundo maior produto de exportacdo do Brasil, o petroleo bruto,
representando 11% das exportacOes do Brasil para a China, a madeira e polpa de madeira
(2,9%) e do acucar de cana bruto (2,8%). No sentido inverso a essa tendéncia, estdo 0s
avides produzidos no Brasil. Com 120 jatos comerciais entregues em 2012, a Embraer,
fabricante brasileira de aeronaves, representa 77% do mercado chinés de aviagdo

regional.

3 Perfil dos negociadores brasileiro e chinés
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Os habitos da sociedade chinesa sdo extremamente diferentes dos habitos da
sociedade brasileira. A vida chinesa € formal e carregada de protocolos. Ja os brasileiros
sdo naturalmente informais, mesmo em ambiente de negocios. Esta informalidade pode
causar estranheza aos negociadores chineses assim como passar a impressao que
negociadores brasileiros ndo sdo confiaveis. Antes de determinar quais comportamentos

evitar e quais adotar € preciso identificar quem é o negociador chinés atual.

De acordo com Granet (1997), o objetivo de uma negociacdo conduzida com
chineses continua sendo o relacionamento, os profissionais chineses continuam
valorizando o fator tempo dentro de uma negociagdo, assim como a forma de
concordancia e decisdo continua centrada na figura do lider. Se comparados com 0s
padrdes brasileiros, chineses sdo formais, pouco emotivos e evasivos quando se
comunicam. Negociadores brasileiros devem adotar alguns comportamentos com relacao
a estes fatores para evitar atritos e tornar a negociagdo com chineses um processo mais
facil. Negociadores brasileiros devem entender que chineses ndo consideram a agenda de
uma negociacdo um ponto flexivel em que atrasos ou mudancas de prazos sao tolerados

e considerados normais.

De acordo com Tse, Francis e Walls (1994, p. 539), antes de tudo, a paciéncia é
um aspecto importante e necessario para muitos compromissos com homens de negocio
na China, pois € essencial para estabelecer confianca e respeito mutuo que serdo
fundamentais durante o processo de negociacio. E necessario seguir algumas regras de
conduta ao encontrar com chineses no contexto dos negécios, regras que podem parecer
estranhas. Geralmente, o envolvimento com um parceiro chinés significa reunides
presenciais e requer muita paciéncia para estabelecer confianca. Ha varias maneiras de
construir essa confianca, formalmente ou informalmente, sendo o estilo de negociacéo
chinesa influenciado pelos diferentes fatores tais como cultura, doutrinas e regras. Varios
elementos presentes no dia-a-dia da sociedade chinesa séo carregados para a mesa de

negociacao.

Os chineses prezam pela harmonia da negociagcdo. Segundo Chen (1995, p. 53),
fator relacionamento é extremante valorizado pelos chineses. Geralmente o inicio de
reunides é precedido por conversas que abordam assuntos que fogem do objetivo
principal da reunido. Este processo faz parte da vontade de se conhecer melhor com quem
se esta negociando. Pontualidade, respeito a protocolos, troca de presentes no inicio da
negociacédo sao exemplos de pequenos atos que podem servir para construir uma imagem

positiva dos negociadores brasileiros junto aos chineses.
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E usual na cultura chinesa ser extremamente generoso com os hospedes,
oferecendo presentes e jantares. Aceitar € educado, mas esses gestos ndo devem interferir
nas condi¢Bes comerciais discutidas nas salas de reunides. E respeitoso aceitar convites
para jantares e outras atividades fora do escritorio. Esses encontros, apesar de sua
aparéncia informal, podem tornar-se parte integral do processo de negociacao. Os jantares
sdo usados pelos chineses para avaliar o nivel de sinceridade do outro lado, mesmo sem

nenhuma discussao de negacios.

Ja no que se refere ao negociador brasileiro, existe um esteriotipo de que nos
Somos um povo que leva tudo de maneira informal e que tenta usar o famoso “jeitinho
brasileiro” para resolver assuntos de diversas naturezas, podendo este ser um visto como
um problema no momento de criar um relacionamento mais profundo com um negociador
chinés no aspecto confianga. Infelizmente essa imagem acaba recaindo sobre o
negociador brasileiro, que focam muito no contrato em vez do relacionamento

interpessoal.

3.1 Fatores culturais que podem influenciar em um processo de negociacao

Sdo varios os fatores que podem ajudar ou prejudicar em uma negociacao
internacional com os chineses. Entender e pesquisar sobre eles € uma forma de evitar
gafes durante uma reunido formal ou um encontro de negdcios. Alguns dos fatores mais
importantes que devem ser observados sdo: a visao material, a linguagem, a religido, o

sistema politico e os valores.
3.1.1 A visdo material

Antes de iniciar a negociacéo, o vendedor deve obter conhecimento sobre como
0s servicos e processos funcionam no pais para o qual ele quer vender. E necessario

estudar o sistema de logistica, bem como a tecnologia de producéo local.

A China utiliza basicamente o modal rodoviario para conectar os principais portos
ao interior do pais, 0 que acaba gerando alguns problemas pontuais, como o transito
cadtico das principais capitais. O que impede o investimento no modal ferroviario, que
seria bem mais vidvel, sdo os obstaculos logisticos, causados por fatores geograficos. No
que se refere a tecnologia de producéo local, existe uma tendéncia que a mao de obra seja

mecanizada, o que j& ocorre em diversos setores, otimizando a produgéo do pais um todo
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e reduzindo o seu custo.

3.1.2 A linguagem

A escolha das palavras e também a linguagem corporal podem mudar os rumos
de uma negociacao. No Brasil, gesticular no momento de falar e também o contato fisico
refletem no brasileiro no momento em que esta negociando, o que deve ser evitado em

situacGes mais formais.

A comunicacdo é certamente um dos aspectos mais importantes da negociagao.
Obviamente que falar a lingua chinesa seria uma primeira e importante habilidade, que
poderia facilitar o desenvolvimento de qualquer negocio com chineses, mas o inglés
acaba sendo a lingua escolhida. Contudo, informacdes sobre a empresa também devem
estar em chinés, ja que nem todos falam o idioma inglés com perfeicdo. O uso de
tradutores é também indicado, pois a chance da comunicacao ser feita de forma correta

aumenta consideravelmente.

3.1.3 O sistema politico

Conhecer o sistema politico do pais com quem se deseja fechar negdcios é algo
que deve ser priorizado, pois ele exerce influéncia direta sobre toda a legislacdo que trata
sobre a entrada e saida de mercadorias do pais, assim como a distribuicdo dessa
mercadoria dentro do pais.

O governo chinés tem sido descrito como comunista e socialista, mas também
como autoritario, com fortes restricdes remanescentes em muitas areas. Seu atual sistema
politico/econémico é denominado por seus lideres como "socialismo com caracteristicas
chinesas". Entretanto, as relagdes de trabalho e a economia como um todo abandonaram
os dogmas socialistas e hoje a economia chinesa se aproxima muito mais de uma
economia capitalista do que de uma economia planificada. Obviamente, ainda ha certas
diretrizes formuladas pelo governo central, mas ndo tém o impacto que tinham 20 anos
atras. Outro fato € que sua populagédo néo participa ativamente da vida politica de seu pais
e opinides contrarias a sua forma de governo podem trazer desconforto ao negociador

chinés e colocar todo o processo de negocia¢do em risco.

3.1.4 Os valores
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Todos o0s grupos sociais e culturas possuem valores, que influenciam diretamente
na maneira que negociam e fazem com que comportamentos sejam enraizados. Um dos
valores usados de forma diferente nas culturas é o tempo. Em algumas culturas, percebe-
se que as pessoas tendem a realizar suas atividades no tempo programado e em outras
tendem a postergar mais a hora ou ndo d&o valor a pontualidade. Outro valor que pode
ser observado como diferenca entre culturas é a alimentagdo. Algumas tratam a
alimentacdo como sagrada e como o0 unico momento de compartilhar um tempo com a
familia. A maneira de lidar com o tempo também deve ser observada para marcar

reuniodes.

Um ponto importante a se considerar ao se negociar com chineses estd na
percepcao do tempo, pois, em geral, chineses valorizam as decisdes racionais e se for
preciso levam um certo tempo para tomar a decisdo certa. A cultura deles também néo
permite que uma das pessoas force a tomada de decisOes, por isso algumas vezes sao
necessarios dias ou semanas até que a posicao do grupo seja definida. Além disso, eles
tém muito mais disposicdo para deixar estender as negociacdes, como tatica ou para
deixar tempo para discussdes internas, sendo necessario também para criar lagos mais
profundos com o seu parceiro comercial, mas sempre respeitando os prazos que foram
estipulados. Esses relacionamentos de negdcios sdo construidos em jantares e almocos,

sendo este momento considerado parte do processo de negociagéo.

3.1.5 Religiéo

Algumas sociedades sdo dominadas quase que exclusivamente por uma Unica
religido. Nesses casos, é quase que impossivel dissociar a cultura do pais da sua crenca
religiosa, e por isso deve-se entendé-la. No caso da China, temos um pais multireligioso
onde a maior parte da populacdo ndo segue uma religido, e, entre os religiosos, o budismo

tem 0 seu maior nimero de adeptos.

Apesar de a constituicdo chinesa permitir que os seus cidaddos tenham a liberdade
de escolher e expressar suas crengas religiosas, 0 governo permite somente um grau
limitado de liberdade religiosa, sendo ainda a tolerancia oficial s estendida aos membros
de organizac0es religiosas aprovadas pelo Estado e ndo para aqueles que sdo adeptos de
outras religides. Como isso, fica claro que assuntos envolvendo religido devem ser

evitados em um processo de negociacdo por ainda ser considerado um tabu na China.
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4 CONCLUSOES

Com base nas informacbGes que foram apresentadas neste artigo, pudemos
perceber o quanto a cultura pode afetar os processos de negociacdo entre brasileiros e
chineses, considerando que choques culturais podem ser responsaveis por fracassos em
negociacfes, uma vez gque 0 negociador visitante esta em ambiente estranho e pode se
sentir inseguro e muitas vezes cometer gafes comportamentais. Uma vez definido o perfil
do negociador chinés é possivel enumerar alguns passos ou atitudes para que os conflitos
no momento da negociacdo entre brasileiros e chineses sejam minimizados. O que
determina como alguém se comportara € 0 ambiente ao qual 0 mesmo estara exposto
durante sua vida. O comportamento dentro de uma negociacéo é diretamente influenciado
pelas crencas pessoais e cultura do negociador. Esta similaridade de comportamento de

um mesmo povo permite que se construam perfis sobre o0s habitantes de cada pais.

Por meio do estudo realizado, foi possivel criar um perfil de profissionais a fim
de que fosse feito um mapeamento de qual a melhor forma de interagir com 0s mesmos.
Quando se fala sobre negociacéo € preciso falar sobre todos 0s seus aspectos e todas as
suas fases. Um negociador, quando entra em uma negociacdo, deve se preparar
entendendo quais as circunstancias que cercam a negociacao e com quais pessoas estara
negociando, assim como o impacto que o desconhecimento sobre essas questfes pode
trazer para os negocios. A cultura afeta a forma de negociar sim, mas negociadores devem
estar atentos para o fato que os comportamentos culturais mudam ao longo dos tempos
como resultado das interacdes entre culturas, que, no caso da China, comecou a ocorrer

apds a sua abertura econdémica em 1976 e com o efeito da globalizac&o.

N&o existe um método correto de gestdo, mas é possivel identificar os aspectos
locais e assim adaptar a cultura organizacional da empresa de uma forma que nédo agrida
a cultura do pais acolhedor. A aplicacdo do método de Hofstede é Util para ajudar a
compreensdo dos fatores de origem cultural, como também entender os aspectos

comportamentais dos individuos no processo de comercializacao.

Com uma imagem pouco favoravel, os negociadores brasileiros devem trabalhar
para que logo no inicio da negociacdo fique claro que esta imagem néo condiz com a

realidade. Considero que mesmo antes de sentar-se & mesa de negociacao o negociador
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brasileiro ja tem contra ele o esteredtipo negativo. Independente da cultura com a qual se
negocia, 0s negociadores brasileiros devem adotar uma postura que desmistifique a
imagem negativa que negociadores brasileiros carregam. Negociadores brasileiros devem
fazer o dever de casa tentando compreender todos os aspectos referentes a uma
negociacdo com chineses. Negociadores brasileiros devem também entender quais
comportamentos considerados comuns aos seus olhos que devem ser evitados nas
negociacfes com chineses. Como foco de possivel conflito foram apontados os fatores
tempo, comunicacao, risco, confianca e relacionamento. Negociadores brasileiros devem
adotar alguns comportamentos com relacédo a estes fatores para evitar atritos e tornar a

negociacdo com chineses um processo mais facil.

As culturas chinesa e brasileira sdo extremamente diferentes. Apesar destas
diferencas em habitos e costumes é possivel seguir alguns caminhos dentro do processo
de negociacao para que estas diferencas nao se tornem fontes de conflitos irremediaveis.
Tracando o perfil do negociador chinés com qual se lida atualmente é mais facil saber
que atitudes tomar dentro da arena da negociacdo. Somente conhecendo a fundo as
diferencas e semelhancas entre negociadores chineses e brasileiros é possivel saber como
conduzir este processo sem que as barreiras culturais impecam a negociacao entre dois

paises.

Certamente 0 assunto ndo se encerra com o que foi apresentado neste artigo, tendo
em vista que o trabalho foi desenvolvido somente com base em pesquisas bibliograficas
reconhecidas que tratam sobre o tema proposto. Essa limitacdo podera ser superada em
futuros trabalhos sobre o tema através de entrevistas feitas com negociadores brasileiros
e chineses que possuem experiéncia e pratica adquiridas por meio da atuagdo na area de
negociacdo internacional. O contato direto com profissionais que sentiram na pele o
impacto da cultura no processo de negociacdo podera ser bastante construtivo e até
mesmo um diferencial ao promover uma linha de acdo ao se negociar com chineses, pois
ela sera contruida por meio de erros e acertos de outros profissionais que tenham o mesmo
objetivo de trazer beneficios para ambas as partes a fim de criar relagdes comerciais mais

fortes que possam servir de fator base para futuras negociacdes.
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