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RESUMO

Este trabalho teve como objetivo geral investigar a influéncia das diferencas culturais nas
negociagdes internacionais, com foco na interacdo entre o Brasil e os Estados Unidos. A
pesquisa utilizou uma metodologia qualitativa com uma abordagem descritiva e exploratoria,
sendo elaborada através de andlise bibliografica, a fim de fornecer uma visao aprofundada das
complexidades das relacdes interculturais entre o Brasil e os Estados Unidos. O estudo analisa
como as normas, valores e praticas comunicacionais de cada pais influenciam o processo de
negociacdo e os acordos internacionais. A pesquisa baseia-se nos conceitos ¢ dimensdes de
Geert Hofstede, concentrando-se especificamente na comparagdo entre as culturas brasileira e
estadunidense, considerando o impacto dessas diferencas no sucesso das relagdes bilaterais. A
pesquisa visa identificar estratégias que possam ser utilizadas para superar barreiras culturais
nas negociacdes internacionais, promovendo uma interacdo mais eficiente e eficaz entre as
nagdes. Ao concluir este estudo, torna-se evidente que a compreensao das diferengas culturais
¢ crucial para o sucesso em negociagdes internacionais, sendo fundamental para estabelecer
relacdes bilaterais efetivas e duradouras.

Palavras-chave: Cultura. Diferengas Culturais. Negociagdes Internacionais. Brasil. Estados
Unidos.

ABSTRACT

This study aimed to investigate the influence of cultural differences in international
negotiations, focusing on the interaction between Brazil and the United States. The research
used a qualitative methodology with a descriptive and exploratory approach, conducted
through bibliographic analysis, in order to provide an in-depth view of the complexities of
intercultural relations between Brazil and the United States. The study examines how the
norms, values, and communicational practices of each country influence the negotiation
process and international agreements. The research is based on the concepts and dimensions
of Geert Hofstede, specifically focusing on the comparison between Brazilian and American
cultures, considering the impact of these differences on the success of bilateral relations. The
research aims to identify strategies that can be used to overcome cultural barriers in
international negotiations, promoting more efficient and effective interaction between nations.
Upon concluding this study, it becomes evident that understanding cultural differences is
crucial for success in international negotiations, being fundamental for establishing effective
and lasting bilateral relations.
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1 INTRODUCAO

1.1 TEMA E DELIMITACAO DO TEMA

A 4area de Relagdes Internacionais ¢ intrinsecamente complexa, marcada por
negociacdes bilaterais que ocorrem em diversos setores, desde comércio até diplomacia
politica. O tema de pesquisa escolhido para este trabalho, Impacto das Diferencas Culturais
nas Negociacdes Internacionais entre Brasil e Estados Unidos, visa aprofundar a compreensao
das implicagdes das discrepancias culturais na dindmica das relacdes entre essas duas nagoes.
Neste contexto, esta pesquisa busca enriquecer o conhecimento sobre as complexidades das
relagdes internacionais, levando em consideracdo o profundo impacto das normas, valores,
praticas de negociagdo e comunica¢do intercultural nas negociacdes.

O renomado pesquisador em estudos interculturais, Geert Hofstede (2005), ressalta
que a cultura ¢ o software da mente. As diferengas culturais entre nacdes desempenham um
papel crucial nas negociacdes internacionais, influenciando profundamente como os atores se
relacionam, comunicam ¢ tomam decisdes (HOFSTEDE, 2005).

Boligian (2009) destaca que a cultura € o elemento que mais distintamente identifica
os grupos humanos. Ela engloba um passado histérico compartilhando normas culturais,
métodos de comunicagdo e praticas tradicionais que estabelecem a coesdo de um conjunto
social, contribuindo para a formacdo de uma identidade cultural (BOLIGIAN, 2009). Essa
definigdo ressalta a importancia da cultura na formagao da identidade de uma sociedade, um
elemento fundamental nas negocia¢des internacionais.

No cendrio atual, em que a globalizacio e a interconexdo econdmica sao
predominantes, o conhecimento aprofundado das culturas empresariais de diferentes paises ¢
de suma importancia. No contexto brasileiro, percebe-se uma cultura de negocios Unica,
fundamentada em uma abordagem calorosa e relagdes interpessoais solidas (SOBRAL;
CARVALHAL, 2007). Por outro lado, “a cultura de negocios nos Estados Unidos ¢
frequentemente caracterizada por uma abordagem mais formal, pragmaética e orientada para
resultados” (BARLETT; STEELE, 1990, p. 23).

Desta forma, ao explorar o impacto das diferengas culturais nas negociagdes

internacionais entre Brasil e Estados Unidos, este estudo visa contribuir para uma



compreensdo mais profunda das dindmicas complexas que moldam as relagdes bilaterais e

oferecer diretrizes praticas para o sucesso nas negociagdes internacionais.

1.2 PERGUNTA DE PESQUISA

Neste contexto, a partir dos argumentos apresentados, tem-se a seguinte pergunta de
pesquisa: Quais as diferencas culturais em relacdo as negociacées internacionais entre
Brasil e Estados Unidos, e como essas diferencas afetam as relacoes entre as duas
nacgoes?

Esta analise proporciona insights valiosos ndo apenas para académicos interessados nas
complexidades das relagdes internacionais, mas também para formuladores de politicas que
buscam estratégias eficazes de cooperacdo bilateral e para empresas que desejam expandir
suas atividades em mercados internacionais. Ao aprofundar o entendimento sobre como as
diferengas culturais influenciam as negociagdes e interacdes entre Brasil e Estados Unidos,
este estudo busca oferecer uma base so6lida para melhorar a comunicagdo e a colaboragao
entre as duas nagdes. A importancia dessa pesquisa se estende ao aprimoramento das praticas
diplomaticas e empresariais, proporcionando uma perspectiva mais clara sobre como abordar
sensibilidades culturais, adaptar estilos de comunicacdo e desenvolver estratégias de

negociacao que respeitem e valorizem as diversidades culturais.



2  OBJETIVOS

2.1 OBIJETIVO GERAL

Este trabalho tem como objetivo geral analisar as diferencas culturais nas negociagdes

internacionais, comparando Brasil e Estados Unidos, a partir das teorias de Hofstede.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Com o propodsito de concretizar o alcance do objetivo geral deste trabalho, foram
definidos os objetivos especificos a seguir:
a. Descrever a partir das dimensdes de Hofstede as caracteristicas culturais relacionadas as
negociacdes no Brasil.
b. Descrever a partir das dimensdes de Hofstede as caracteristicas culturais relacionadas as
negociac¢des nos Estados Unidos.
c. Comparar as caracteristicas culturais relacionadas as negociacdes internacionais entre

Brasil e Estados Unidos.



3 JUSTIFICATIVA

A pesquisa sobre o Impacto das Diferencas Culturais nas Negocia¢des Internacionais
entre Brasil e Estados Unidos destaca a importancia crucial de compreender e gerenciar as
diferengas culturais para o sucesso das negociagdes bilaterais. A falta de sensibilidade
intercultural pode representar um obstaculo substancial, limitando o potencial de acordos
mutuamente benéficos (BUSSLER, 2018). Nesse contexto, a pesquisa busca iluminar como
essas diferengas influenciam o processo de negociacdo e como podem ser administradas de
maneira construtiva.

Na area das relagdes internacionais, a pesquisa contribui para uma compreensao mais
profunda das complexidades das negociagdes internacionais, enfatizando que as diferencas
culturais sdo uma parte intrinseca desse cenario. Ela oferece insights praticos que podem ser
aplicados por diplomatas, empresdrios e organizacdes que buscam estabelecer relagdes
produtivas entre Brasil e Estados Unidos. Além disso, promove a importancia de reconhecer e
abracar a diversidade cultural como um ativo nas relagdes internacionais.

Socialmente, a pesquisa proporciona uma visao valiosa para individuos e organizagdes
interessados em relagdes comerciais e diplomaticas entre os dois paises. Ela promove a
compreensdo intercultural e a capacidade de adaptacdo, contribuindo para negociagdes mais
eficazes e relacionamentos mais harmoniosos. Além disso, ao destacar a importancia das
diferengas culturais, a pesquisa contribui para um ambiente global mais inclusivo e respeitoso,
onde o entendimento mutuo ¢ fundamental para o sucesso das relagdes internacionais.

Para a autora, esta pesquisa representa uma jornada intelectual e pessoal inspiradora.
Seu profundo interesse por questdes interculturais ¢ fundamentado em experiéncias pessoais
por ter morado em diversos paises, onde observou como as diferengas culturais moldam as
interagdes humanas. Além disso, esta pesquisa ndo ¢ apenas um requisito para concluir seu
curso de relagdes internacionais, mas também uma oportunidade de contribuir para o
conhecimento académico. A autora estd comprometida em compartilhar descobertas valiosas
e promover uma compreensdo mais profunda das relacdes entre Brasil e Estados Unidos,

acreditando que isso € crucial para o sucesso das relagdes bilaterais.



4 REFERENCIAL TEORICO/REVISAO BIBLIOGRAFICA

4.1 CONCEITO DE CULTURA

A cultura ¢ um conceito multifacetado que tem sido explorado e definido de varias
maneiras ao longo dos séculos, tanto em contextos académicos quanto em conversas
cotidianas. Cientificamente, a cultura pode ser compreendida sob uma luz interdisciplinar,
sendo investigada por campos tao diversos quanto a antropologia, a sociologia, a psicologia e
as ciéncias politicas, cada um trazendo sua propria lente interpretativa para o fendmeno.

Hofstede, Hofstede e Minkov (2010) explicam que a cultura nasce da vivéncia em
comunidade, pois ¢ moldada por individuos que coabitam ou coabitaram o mesmo ambiente
social. "A cultura ¢ definida como os padrdes de comportamento, normas, crengas e valores
transmitidos socialmente de uma determinada comunidade” (SALACUSE, 1998 p. 221).

A interpretacdo cientifica da cultura, conforme delineada por Geertz (1989), busca por
significado e se baseia na premissa de Max Weber de que “o ser humano esté intrinsecamente
ligado as teias de significados por ele mesmo tecidas, sendo estas teias a propria cultura”
(GEERTZ, 1989, p. 8). Segundo ele "a cultura ¢ essencialmente um conjunto de mecanismos
de controle - planos, receitas, regras, instrugdes (0 que os etnografos chamam de 'modelos') -
para governar o comportamento" (GEERTZ, 1989, p. 44). Essa ideia de Geertz (1989)
enfatiza a importancia da cultura como um sistema de controle social, que molda a forma
como as pessoas percebem e interagem com o mundo ao seu redor.

Edward Burnett Tylor (1871 apud BENNETT, 2015), um dos precursores da
antropologia, define a cultura como o todo complexo que inclui conhecimento, crenga, arte,
moral, lei, costume e outras capacidades ou habitos adquiridos pelo homem como membro da
sociedade (TYLOR, 1871 apud BENNETT, 2015). Essa defini¢do destaca a natureza
aprendida e compartilhada da cultura, bem como sua abrangéncia e influéncia em quase todos
os aspectos da vida humana. Tylor (1871 apud BENNETT, 2015) enfatiza que a cultura ndo ¢
inata, mas sim adquirida através da interacdo e aprendizagem social, uma perspectiva que
ressalta a dindmica e a diversidade das expressdes culturais entre diferentes grupos e
sociedades.

Ao adentrar nas dimensdes culturais, como delineado por Hofstede, Hofstede e Minkov
(2010), e ao interagir com diferentes paises € seus costumes e valores, ¢ que se percebe a

cultura como uma barreira nas negociagdes internacionais.



4.2 DIMENSOES DE CULTURAS DAS NACOES A PARTIR DAS TEORIAS DE
HOFSTEDE

O entendimento do conceito de cultura e suas dimensdes ¢ fundamental para avaliar as
complexidades das relagdes internacionais e, particularmente, nas negociagdes entre nagoes.
De acordo com Hofstede, Hofstede e Minkov (2010), a cultura ¢ um fendmeno coletivo,
revelando-se através de seis dimensdes cruciais: distdncia de poder, individualismo versus
coletivismo, masculinidade versus feminilidade, aversdo a incerteza, orientacdo de longo
prazo versus orientacdo de curto prazo, e indulgéncia versus contengao.

De acordo com Hofstede (2011), a distancia de poder refere-se ao grau em que as
sociedades aceitam e esperam que o poder seja distribuido de forma desigual. Em culturas
com alta distancia de poder, espera-se que os individuos com status ou posi¢do mais alta
tenham mais autoridade e privilégios. Em contrapartida, em culturas com baixa distancia de
poder, as relacdes de poder s3o mais democraticas e igualitarias, e espera-se que o poder seja
distribuido de maneira mais uniforme. Por outro lado, o individualismo e o coletivismo
apontam para o grau de interdependéncia entre os membros de uma sociedade. Hofstede
(1980) argumenta que em culturas individualistas, hd uma énfase maior na autonomia
individual, enquanto culturas coletivistas valorizam a coesao grupal e a harmonia.

A masculinidade e a feminilidade refletem os valores associados a cada género dentro de
uma cultura, onde a masculinidade estd ligada a caracteristicas como competitividade e
assertividade, e a feminilidade ¢é associada a valores como cuidado e cooperacao
(HOFSTEDE, 1980). A aversdao a incerteza, por sua vez, denota a tolerdncia de uma
sociedade para com a ambiguidade e incerteza, com algumas culturas buscando mais controle
e estrutura para mitigar a incerteza (HOFSTEDE; HOFSTEDE; MINKOV, 2010).

A dimensdo de orientacdo de longo prazo versus orientacdo de curto prazo aponta para
como as sociedades valorizam tradigdes e a perspectiva de futuro, enquanto a dimensao de
indulgéncia versus contencdo explora o grau de controle exercido sobre os desejos e impulsos
dos individuos (HOFSTEDE; HOFSTEDE; MINKOV, 2010).

Segundo Gelfand e Brett (2004), no cendrio das negociagdes internacionais, a
compreensdo dessas dimensdes culturais ¢ crucial. A falta de entendimento cultural pode
resultar em desconfianca e mal-entendidos, o que pode, por sua vez, levar ao fracasso das

negociacdes. Por outro lado, a capacidade de adaptagdo as diferencas culturais sdo vitais para



superar barreiras comunicacionais e facilitar o processo de negociagdo, estabelecendo um
terreno comum para um entendimento mutuamente benéfico (GELFAND; BRETT, 2004).

A exploracdo das dimensdes culturais de Hofstede e a consideragdo do impacto das
diferengas culturais nas negociagdes internacionais oferecem uma lente analitica valiosa para
a avaliacdo e navegacdo nas complexidades culturais inerentes as relagdes internacionais

(HOFSTEDE, 1991).

4.3 CULTURA BRASILEIRA

A cultura brasileira ¢ amplamente reconhecida por sua diversidade e riqueza, fruto de
uma longa historia de interagdo e mistura entre diferentes grupos étnicos e culturais. A
diversidade cultural no Brasil ¢ um reflexo da rica miscigena¢do entre diferentes grupos
étnicos, historias e culturas, um processo de mistura e intercambio que integra elementos de
diversas etnias, bem como variados saberes, crengas e expressdes artisticas (DELLORE,
2020). Um aspecto central da cultura brasileira ¢ a estrutura familiar, que esta relacionada a
cinco subculturas correspondentes as regides geograficas do pais (DESSEN; TORRES, 2019).
A cordialidade e a intimidade sdo consideradas tragos nacionais brasileiros, cujas raizes
remontam a década de 1930, quando abordagens culturalistas ganharam popularidade
(RANDALL, 2018). A cultura brasileira também tem sido objeto de analise comportamental
na psicologia, com foco na andlise de fendomenos socioculturais (ALBUQUERQUE;
HOUMANFAR; FREITAS-LEMOS, 2021).

No contexto das negociagdes, tanto domésticas quanto internacionais, a cultura brasileira
desempenha um papel significativo. A abertura do mercado brasileiro em 1991 e a
estabilizacdo da moeda em 1994 atrairam o interesse de organizacdes de todo o mundo, e a
cultura brasileira influencia a forma como as negocia¢des sdo conduzidas (MAINARDES;
NUNES; PINHEIRO, 2013).

A cultura brasileira ¢ notoriamente calorosa e afetuosa, caracteristicas estas que
permeiam as interagdes sociais, inclusive no ambiente corporativo. O estabelecimento de
relacdes amigdveis sdo aspectos valorizados na cultura brasileira (CARVALHO; NOVO,
2013). A importancia dos relacionamentos interpessoais nas empresas brasileiras ¢ destacada
em diversos estudos, sendo considerada fundamental para a criagdo de um ambiente de
trabalho saudavel que contribua positivamente para a produtividade e a motivagdo dos
funcionarios (JESUS; ALVES; CAMPOS, 2019). No ambito das negociacdes, a calorosidade

e a importancia dada aos relacionamentos interpessoais pelos brasileiros podem influenciar a
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forma como as negociagdes sdo conduzidas. A énfase nas relagdes pessoais pode facilitar a
constru¢do de confianga, um aspecto crucial para negociagdes bem-sucedidas (JESUS;
ALVES; CAMPOS, 2019).

Segundo um estudo feito por GoBrazil sobre as negociacdes na cultura brasileira a partir
das teorias de Hofstede, o Brasil demonstra uma inclinagdo para o coletivismo. Segundo as
dimensdes de Hofstede (2023), o Brasil tem uma pontuacdo de 38, indicando uma forte
interdependéncia entre os membros da sociedade desde o nascimento (HOFSTEDE, 2023).
Essa interdependéncia ¢ especialmente representada pela estrutura da familia extensa, que
inclui tios, tias, avos e primos, € que continua a proteger seus membros em troca de lealdade.
Este aspecto coletivista se estende ao ambiente de trabalho e as negociagdes de negodcios. Para
a cultura brasileira ¢ crucial estabelecer relagdes de confianca e duradouras, sendo comum
iniciar reunides com conversas gerais antes de entrar em detalhes de negocios (GOBRAZIL,

2014).

4.4 CULTURA ESTADUNIDENSE

A cultura estadunidense ¢ reconhecida por sua diversidade e complexidade, sendo o
resultado de uma longa historia de imigra¢do e a fusdo de distintas herancas étnicas e
culturais. Como evidenciado em um estudo meta-analitico, os Estados Unidos € uma das
sociedades mais culturalmente diversas, com numerosas diferengas em orientacdes culturais
entre os varios grupos étnico-raciais presentes no pais (VARGAS; KEMMELMEIER, 2013).
A complexidade da identidade cultural americana ¢ influenciada por uma ampla gama de
fatores culturais, incluindo politica, religido, etnia, economia e arte, entre outros (LOUF;
GONCALVES; RAMASCO, 2023). A diversidade cultural ¢ muitas vezes vista como um
reflexo da ideologia do caldeirdo (melting pot), onde diferentes culturas e tradi¢des se fundem
para formar uma identidade americana tnica. Além disso, a cultura estadunidense ¢ também
caracterizada por um grau de flexibilidade nas normas sociais que evoluiu ao longo dos anos
(LOUF; GONCALVES; RAMASCO, 2023).

No dominio das negociagdes, a cultura americana manifesta-se de maneira distintiva,

refletindo suas orienta¢des culturais predominantes. Segundo Pierannunzi:

No cerne do comportamento de negociagdo americano, ironicamente, reside uma
profunda ambivaléncia sobre a negociagdo em si. Por um lado, impulsos pragmaticos e
legalistas se combinam para fazer com que os funcionarios americanos estejam inclinados a
sentar e resolver problemas, alcancar acordos e negociar com a confianga de que ambos os
lados podem colher beneficios concretos e mutuos de um acordo. Por outro lado, impulsos
moralistas e hegemonicos tornam os funcionarios dos EUA relutantes em negociar com
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estrangeiros, especialmente aqueles cujas crengas e comportamentos vao contra os valores ou
costumes americanos (PIERANNUNZI, 2023).

A cultura estadunidense nas negocia¢des ¢ moldada por varias dimensodes culturais,
conforme proposto pelas teorias de Hofstede (2023). Trés das dimensdes mais relevantes
neste contexto sdo a distancia do poder, a orientacdo a longo prazo versus a curto prazo € o
individualismo versus coletivismo (HOFSTEDE, 2023).

Segundo Hofstede (2023) a distdncia do poder refere-se ao grau em que as
desigualdades de poder sdo aceitas e esperadas dentro de uma cultura. Nos Estados Unidos, a
distancia do poder ¢ relativamente baixa, indicando uma aceitagdo menor de hierarquias
rigidas e desigualdades de poder. Este aspecto se reflete na forma como os negociadores sao
selecionados nos EUA, onde a competéncia para resolver problemas ¢ muitas vezes um
critério chave, em contraste com culturas com maior distdncia do poder, onde a hierarquia
existente pode desempenhar um papel mais significativo na sele¢do de negociadores. A
orientacdo a longo prazo versus a curto prazo reflete o foco em recompensas futuras em
compara¢cdo com a satisfacdo imediata. Os americanos tendem a ter uma orientacdo mais
voltada para o curto prazo, focando em interesses e objetivos imediatos durante as
negociacdes. Finalmente, o individualismo versus coletivismo refere-se ao grau em que os
individuos priorizam seus proprios interesses em relacao aos do grupo. A cultura americana ¢
altamente individualista, o que se traduz em uma abordagem de negociacdo onde os
negociadores sdo mais propensos a afirmar seus interesses diretamente e a lidar com

divergéncias de maneira competitiva e racional (HOFSTEDE, 2011).
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5 METODOLOGIA

A metodologia delineada para este trabalho sobre o impacto das diferengas culturais nas
negociacdes internacionais entre Brasil e Estados Unidos ¢ de natureza qualitativa. Esta
abordagem foi escolhida por sua capacidade de explorar a complexidade das interagdes
culturais e seus reflexos nas praticas de negociagdo, conforme enfatizado por Silva e Menezes
(2005). A estrutura metodologica ¢ configurada para atender aos objetivos especificos
propostos no estudo, explorando as dimensdes culturais de Hofstede (2023) como um quadro
teorico para analisar as caracteristicas culturais nas negociacdes tanto no Brasil quanto nos
Estados Unidos. Esta pesquisa ¢ de natureza aplicada, visando ndo apenas explorar as
diferengas culturais, mas também prover insights para praticas mais eficazes de negociagdes
internacionais. A abordagem adotada ¢ descritiva e exploratdria, buscando compreender as
nuances culturais e descrever seus efeitos nas interagdes de negdcios entre Brasil e Estados
Unidos.

A coleta de dados sera executada principalmente através da analise bibliografica. Para o
objetivo A, a pesquisa bibliografica serd focada em literatura que descreve as dimensdes de
Hofstede (2023) no contexto da cultura brasileira e como elas influenciam as negociagdes.
Similarmente, para o objetivo B, a andlise bibliografica se concentrard nas dimensdes de
Hofstede (2023) no contexto da cultura americana e sua influéncia nas negociacdes. Diversos
estudos académicos e publica¢des serdo consultados para coletar dados relevantes que ajudem
a descrever as caracteristicas culturais relacionadas as negociagdes em ambos os paises.

Para o objetivo C, a metodologia incluird uma comparacdo sistematica das caracteristicas
culturais relacionadas as negociagdes internacionais entre Brasil e Estados Unidos. Esta
comparagdo sera baseada nos dados coletados através da analise bibliografica, e sera realizada
uma analise qualitativa para identificar semelhangas, diferengas e implicacdes dessas
caracteristicas culturais nas negociagdes internacionais. O tema escolhido ¢ de grande
relevancia atual, dado o cenario globalizado em que as negociagdes internacionais tornam-se

cada vez mais frequentes e complexas.



13

6 APRESENTACAO E ANALISE DE RESULTADOS

A importancia do conhecimento das culturas nas negociagdes internacionais ¢
inquestionavel. Na andlise das negociacdes internacionais entre Brasil e Estados Unidos, as
diferengas culturais emergem como fatores cruciais que influenciam tanto a condugdo quanto
os resultados dessas interacdes. A teoria das dimensdes culturais de Hofstede proporciona
uma estrutura valiosa para compreender essas diferencas. Ao explorar especificamente as
dimensdes de Hofstede (1991), ¢ possivel discernir caracteristicas culturais distintas que
moldam as abordagens de negociacdo em cada pais.

Hofstede (1991) categoriza culturas com base em varias dimensdes, como distancia do
poder, individualismo versus coletivismo, masculinidade versus feminilidade, aversdo a
incerteza, orientacdo a longo prazo, e indulgéncia versus restricdo. Essas dimensdes ajudam a
desvendar as complexidades inerentes as interagcdes interculturais, especialmente nas

negociacdes (HOFSTEDE, 1991).

1. CULTURA BRASILEIRA

1.1 Diversidade e diplomacia: entendendo o impacto das raizes culturais brasileiras nas

negociagdes internacionais.

A cultura brasileira ¢ caracterizada por sua rica diversidade e influéncias multiplas,
moldada pelas suas raizes ancestrais indigenas, a colonizacdo portuguesa e a significativa
didspora africana. Darcy Ribeiro (1995), em seu trabalho O povo brasileiro, explora a
formagdo cultural do Brasil como um processo de mesticagem, destacando a fusdo de
elementos indigenas, africanos e europeus. Adicionalmente, ao longo dos séculos XIX e XX,
o Brasil recebeu uma abundancia de imigrantes de diversas nacionalidades, incluindo
italianos, alemaes, japoneses, espanhois, libaneses, entre outros. Cada grupo trouxe consigo
suas tradi¢des, culinaria, linguas e praticas culturais. Essa mistura de influéncias resultou em
uma cultura caracterizada pela sua capacidade de adaptagdo, flexibilidade e um espirito de
inclusdo e sintese. O Brasil moderno ¢ um reflexo dessa historia complexa e multifacetada,
exibindo uma singularidade cultural que ¢ ao mesmo tempo, diversificada e unificada
(RIBEIRO, 1995).

Segundo DaMatta (1997), o Brasil ¢ uma sociedade onde as relagdes pessoais e a

flexibilidade s3o altamente valorizadas. Este aspecto se reflete nas negociacdes, onde
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construir uma relacdo de confianga e respeito mituo ¢ muitas vezes tdo importante quanto os
termos do negocio em si. DaMatta (1997) também enfatiza a importancia do "jeitinho
brasileiro", uma habilidade de encontrar solug¢des criativas e flexiveis para problemas, que
pode ser uma ferramenta valiosa em negociacdes complexas. Sérgio Buarque de Holanda
(2012), analisa a formagdo da sociedade brasileira, enfatizando o "homem cordial", um
conceito que descreve a tendéncia dos brasileiros a valorizar as relagdes emocionais e
pessoais acima das formalidades e instituicdes (HOLANDA, 2012). Essa caracteristica,
segundo Holanda (2012), influencia profundamente a maneira como os brasileiros interagem
entre si e com o mundo, principalmente nas negociagoes.

A tendéncia brasileira de evitar confrontos diretos, optando por uma comunicacio
mais sutil e indireta, ¢ um aspecto cultural relevante identificado por Freire (2000). Este traco
influencia significativamente o estilo de negociacdao no Brasil, onde se valoriza a manutengao
de um ambiente harmonioso e a evitacdo de conflitos abertos. Esta abordagem, por vezes,
pode causar mal-entendidos em interagcdes com culturas que priorizam uma comunicagdo mais
direta e assertiva (FREIRE, 2000).

Como observado por Barbosa (1995), a cultura brasileira se destaca pela sua
flexibilidade. Prazos e horarios sdo frequentemente tratados de forma mais fluida no Brasil.
Em contextos de negocia¢do internacional, essa caracteristica pode ser interpretada
erroneamente como falta de pontualidade ou seriedade, quando, na verdade, reflete uma
abordagem mais relaxada e adaptavel ao gerenciamento do tempo (BARBOSA, 1995). Além
disso, a énfase na coletividade, ¢ uma faceta importante da cultura brasileira. Isso se manifesta
em uma valorizagdo das relagdes sociais e da rede de contatos, onde as negociacdes muitas
vezes dependem de quem vocé conhece e como vocé se relaciona com essas pessoas
(RIBEIRO, 1995).

Assim, a compreensdo da diversidade cultural brasileira, se revela como um aspecto
fundamental para o sucesso em ambientes de negociacdes internacionais (HOLANDA, 1993),
A capacidade de entender e respeitar diferentes perspectivas culturais € essencial,

especialmente no ambiente internacional.
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1.2 Caracteristicas culturais nas negociagdes no Brasil segundo Hofstede.

Tabela 1: Pontuagdes das dimensodes de Hofstede do Brasil.

N
D

28

Disténcia de L
Evitar incertezas

Indulgéncia

Fonte: HOFSTEDE, 2023.

As caracteristicas culturais nas negocia¢cdes no Brasil, quando analisadas sob a otica
das dimensdes de Hofstede (2023), revelam uma configuragdo tUnica que influencia
significativamente a dindmica das negocia¢des. A primeira dimensdo, distancia do poder, ¢
marcada por uma pontuacgdo elevada no Brasil, indicando uma aceitacdo relativamente alta de
desigualdade de poder dentro das organiza¢des (HOSFSTEDE, 2023). Em termos praticos,
isso se reflete em uma estrutura empresarial hierarquica, onde as decisdes tendem a ser
centralizadas e o respeito pela autoridade ¢ enfatizado. As negociagdes, portanto, podem ser
caracterizadas por uma deferéncia a figuras de autoridade e uma expectativa de lideranca
clara.

No que diz respeito ao individualismo versus coletivismo, o Brasil apresenta uma
inclinagdo para o coletivismo (HOSFSTEDE, 2023). Isso se traduz em uma é&nfase nas
relacdes pessoais e na lealdade ao grupo, com negociacdes sendo frequentemente
influenciadas por redes de relacionamentos e conexdes interpessoais. A cultura brasileira
valoriza a constru¢do de relacionamentos de longo prazo, o que pode tornar as negociagdes
mais lentas, mas potencialmente mais profundas e duradouras. (HOSFSTEDE, 2023).

A dimensdo masculinidade versus feminilidade, também chamada de motivagdo para
realizacdo e sucesso, revela uma pontuagdo intermedidria para o Brasil (HOSFSTEDE, 2023),
sugerindo uma mistura de valores competitivos e cooperativos. Isso implica que, nas

negociacdes, pode haver um equilibrio entre a busca por resultados e a manutencdo da
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harmonia no grupo (HOFSTEDE, 1991). A evita¢dao de incerteza, outra dimensao relevante,
mostra uma pontuacdo média para o Brasil (HOSFSTEDE, 2023). Esta caracteristica indica
uma tolerancia moderada a ambiguidade e uma preferéncia por regras e estruturas claras, mas
sem uma rigidez excessiva (HOFSTEDE, 1980).

A orientagdo de longo prazo e a indulgéncia sdo dimensdes mais recentemente
adicionadas ao modelo de Hofstede (2023). No caso brasileiro, uma orientagdo de curto prazo
prevalece (HOSFSTEDE, 2023), refletindo uma visdo mais imediatista e uma menor
tendéncia & poupanca e ao planejamento para o futuro (HOFSTEDE et al., 2010). A
indulgéncia, por sua vez, ¢ moderada, indicando um equilibrio entre a restri¢do social e a

gratificacdo dos desejos (HOSFSTEDE, 2023).

2. CULTURA ESTADUNIDENSE

2.1 Individualismo e inovagdo: compreendendo a cultura estadunidense e seus impactos

nas negociagdes internacionais.

Segundo Tocqueville (2000), a cultura estadunidense, conhecida por sua diversidade e
dinamismo, ¢ o resultado de uma mistura de herancas indigenas, colonizadores europeus,
especialmente britanicos, e uma significativa contribuicdo de imigrantes de todas as partes do
mundo. Tocqueville (2000) explora como a democracia e o individualismo s3o fundamentais
para a sociedade americana, destacando a forte crenga na liberdade individual e na igualdade
de oportunidades.

Ao longo dos séculos XIX e XX, os Estados Unidos acolheram imigrantes de varias
partes do mundo, incluindo Europa, Asia, América Latina e Africa. Essa mistura de grupos
contribuiu para a formagdo de uma sociedade multicultural (TOCQUEVILLE, 2000). Os
americanos prezam pelo individualismo expressivo, um conceito que ressalta a importancia da
realizagdo pessoal e da expressdo da identidade individual, tragos presentes em diversas areas
da vida americana, da educacdo ao mercado de trabalho e as relacdes sociais (BELLAH,
2006). A adaptabilidade e a natureza mutavel da cultura americana sdo enfatizadas em People
of plenty de (POTTER, 2009), onde a abundancia de recursos e a inovagdo constante moldam
uma sociedade focada no progresso e na mudanga, com uma abordagem pragmatica e
orientada para o futuro.

No ambiente de negdcios, a cultura americana favorece abordagens diretas e eficientes

(TANNEN, 1998). As decisdes tendem a serem tomadas rapidamente, com foco em alcangar
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resultados tangiveis e mensurdveis. A énfase na liberdade individual e na autonomia ¢ uma
pedra angular da cultura americana (TOCQUEVILLE, 2000). Essa abordagem direta as vezes
pode ser mal interpretada por culturas que valorizam comunica¢des mais indiretas e sutis
(TANNEN, 1998). Além disso, a cultura empresarial americana reflete um espirito de
competitividade e inovag¢do. Conforme destacado por Schumpeter (2003), a inovagdo ¢ vista
como um motor-chave do crescimento econdmico e do sucesso empresarial. Nos Estados
Unidos, hd um encorajamento constante para a mentalidade empreendedora, com um sistema
que recompensa o mérito € o desempenho. As relagcdes de negdcios sdo frequentemente
estabelecidas e mantidas com base na competéncia e na eficacia, refletindo a crenga
americana na meritocracia € na inovacdo como caminhos para o sucesso. A flexibilidade e
adaptabilidade sdo igualmente valorizadas, permitindo as empresas e individuos se ajustarem
rapidamente as mudancas do mercado e aproveitarem novas oportunidades. Portanto, a cultura
de negdcios nos Estados Unidos ¢ um reflexo direto dos valores sociais e éticos que definem a

sociedade americana (SCHUMPETER, 2003).

2.2 Caracteristicas culturais nas negociacdes nos EUA segundo Hofstede.

Tabela 2: Pontuacdes das dimensoes de Hofstede dos Estados Unidos.

@
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Fonte: HOFSTEDE, 2023.

As caracteristicas culturais das negociagdes nos Estados Unidos, conforme as dimensdes
culturais de Hofstede (2023), apresentam uma configuracdo unica que influencia
significativamente a dindmica das negociacdes (HOFSTEDE, 2023). A primeira dimensao,
distancia do poder, ¢ marcada por uma pontuagdo baixa nos Estados Unidos, o que indica uma
menor aceitacdo de desigualdade de poder dentro das organizagdes. Em termos praticos, isso
se reflete em uma estrutura empresarial menos hierarquica, onde as decisdes tendem a ser

mais descentralizadas e o respeito pela autoridade ¢ menos enfatizado. As negociagoes,
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portanto, podem ser caracterizadas por uma deferéncia menor a figuras de autoridade e uma
expectativa de lideranga mais participativa (HOFSTEDE, 2023).

No que diz respeito ao individualismo versus coletivismo, os Estados Unidos apresentam
uma inclinagdo para o individualismo. Isso se traduz em uma énfase nas realizagdes pessoais €
na autonomia, com negociacdes sendo frequentemente influenciadas por abordagens
centradas no individuo e menos foco em construir relacionamentos pessoais de longo prazo
(HOFSTEDE, 2023).

A dimensdo masculinidade versus feminilidade, revela uma pontuacdo alta em
masculinidade para os Estados Unidos (HOFSTEDE, 2023), sugerindo uma sociedade
competitiva e orientada para o sucesso (HOFSTEDE, 1991). Nas negociagdes, isso implica
uma abordagem mais orientada para objetivos, com foco em resultados e eficiéncia
(HOFSTEDE, 2023).

Em relacdo a evitacdo de incerteza, os Estados Unidos tém uma pontua¢do baixa
(HOFSTEDE, 2023), indicando uma maior tolerdncia a ambiguidade e uma preferéncia por
abordagens inovadoras e adaptaveis (HOFSTEDE, 1980).

No que se refere a orientacdo de longo prazo e a indulgéncia Nos Estados Unidos, uma
forte orientacdo de longo prazo prevalece, juntamente com uma alta indulgéncia
(HOFSTEDE, 2023), indicando uma disposi¢ao para adiar gratificagdes imediatas em favor
de beneficios futuros e uma tendéncia a valorizar a liberdade de satisfazer desejos pessoais

(HOFSTEDE et al., 2010).

3. Comparagdo das caracteristicas culturais nas negociacdes entre Brasil e Estados

Unidos.

Tabela 2: Comparagdo das pontuacdes das dimensdes de Hofstede entre Brasil e Estados Unidos.
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Fonte: HOFSTEDE, 2023.

Ao explorar as caracteristicas culturais relacionadas as negociagdes internacionais
entre Brasil e Estados Unidos sob a perspectiva das teorias de Hofstede (2023), evidenciam-se
contrastes e convergéncias que moldam distintamente os estilos de negociagdo em ambos 0s
paises (HOFSTEDE, 2023). Hofstede (1980) fornece um arcabouco valioso para entender
essas diferengas através de suas dimensdes culturais.

Na dimensdo distancia do poder, o Brasil exibe uma pontuagdo alta, refletindo uma
maior aceitagdo da hierarquia e uma estrutura organizacional mais verticalizada, como
Hofstede (1980) descreve: em culturas com alta distancia do poder, a existéncia de hierarquias
estabelecidas sdo claramente aceitas (HOFSTEDE, 1980). Em contrapartida, nos Estados
Unidos, essa dimensdo tem pontuagdo baixa, indicando uma preferéncia por igualitarismo e
estruturas mais horizontais (HOFSTEDE, 2023), o que Hofstede (1980) sugere ser um reflexo
de uma sociedade que valoriza a igualdade desafiando as autoridades (HOFSTEDE, 1980).

Quanto ao individualismo versus coletivismo, os Estados Unidos tém uma alta
pontuacdo em individualismo (HOFSTEDE, 2023), representando uma sociedade onde a
prioridade ¢ dada ao individuo em vez do grupo (HOFSTEDE, 1980). O Brasil, por outro
lado, com uma pontuacdo mais baixa, tende a enfatizar o coletivismo, onde a importancia das
relacdes e da lealdade ao grupo ¢ mais acentuada (HOFSTEDE, 2023).

Em masculinidade versus feminilidade, tanto o Brasil quanto os Estados Unidos
apresentam altas pontuagdes em masculinidade, indicando sociedades que valorizam o
sucesso e a competitividade (HOFSTEDE, 2023). Hofstede (1991) aponta que em culturas de
alta masculinidade, a orientagdo ¢ voltada para a conquista e o sucesso. (HOFSTEDE, 1991).
Essa caracteristica ¢ manifesta de forma semelhante nos estilos de negociacdo de ambos os
paises, embora possa se expressar diferentemente em cada contexto cultural (HOFSTEDE,
2023).

A evitacdo de incerteza ¢ outra dimensdo onde se observam diferengas. Nos Estados
Unidos, uma pontuacgdo baixa indica uma tolerancia maior a incerteza e uma preferéncia por
abordagens inovadoras. Conforme Hofstede (1980) destaca, culturas que apresentam baixa
evitagdo de incerteza tendem a ser mais receptivas a mudangas e riscos. (HOFSTEDE, 1980).
No Brasil, uma pontua¢do média sugere uma abordagem moderada a incerteza (HOFSTEDE,
2023).

Por fim, a orientacdo de longo prazo e a indulgéncia sdo aspectos onde ambos os

paises mostram similaridades, com uma forte orientacdo para o futuro e uma alta indulgéncia,
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refletindo uma tendéncia a adiar gratificagdes imediatas em favor de beneficios futuros e uma
maior liberdade para satisfazer desejos pessoais (HOFSTEDE et al., 2010).

Assim, as negociagdes internacionais entre Brasil e Estados Unidos sdo
profundamente influenciadas por essas dimensdes culturais. Enquanto o Brasil mostra uma
tendéncia para estruturas mais hierarquicas e um foco no coletivismo, os Estados Unidos se
inclinam para abordagens mais igualitarias e individualistas (HOFSTEDE, 2023). Essa
compreensdo ¢ fundamental para negociadores que buscam eficacia em contextos
internacionais, permitindo uma adaptacdo estratégica as diferengas culturais

(TROMPENAARS; HAMPDEN-TURNER, 1998).
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7 CONSIDERACOES FINAIS

Neste estudo sobre as caracteristicas culturais nas negociagdes internacionais entre
Brasil e Estados Unidos com base nas teorias de Hofstede (2023), observamos que o
conhecimento aprofundado das culturas € essencial para o sucesso nas negociagdes
internacionais. As analises revelaram como as diferengas culturais influenciam tanto a
condug¢do quanto os resultados dessas interagdes.

O estudo alcangou seus objetivos ao esclarecer as particularidades culturais de ambos
os paises, empregando uma metodologia qualitativa, conforme delineado no inicio do
trabalho. Utilizando as dimensdes culturais de Hofstede (2023) como um quadro tedrico, foi
possivel analisar detalhadamente as caracteristicas culturais que influenciam as negociagdes
nos dois paises.

A pesquisa, de natureza aplicada, visou ndo apenas a explora¢do das diferencas
culturais, mas também o fornecimento de insights para praticas mais eficazes de negociagdes
internacionais. A abordagem descritiva e exploratdria adotada possibilitou uma compreensao
mais aprofundada das diferengas culturais e a descricdo de seus efeitos nas interagcdes de
negocios entre os dois paises. Através da andlise bibliografica como principal método de
coleta de dados, obteve-se entendimento das complexidades envolvidas nas negociagdes
internacionais.

Descobrimos que a cultura brasileira, com sua heranca de mesticagem e flexibilidade,
enfatiza relagcdes pessoais e uma abordagem mais hierarquica nas negociagdes. Em contraste,
a cultura americana, com seu forte individualismo e orientacdo para o sucesso, privilegia
abordagens diretas e eficientes nas negociacdes, refletindo uma estrutura organizacional
menos hierdrquica.

A autora opina que, ao comparar as caracteristicas culturais relacionadas as
negociacdes entre Brasil e Estados Unidos, torna-se evidente que existem diferencas
fundamentais que podem impactar como as negociacdes sdo conduzidas e os resultados
obtidos. Essas diferencas podem levar a mal-entendidos e desafios nas negociagdes bilaterais.
Por exemplo, a abordagem mais direta e centrada dos negociadores americanos pode ser
percebida como abrupta ou insensivel pelos brasileiros, que valorizam o estabelecimento de
relacdes pessoais € uma comunicagdo mais indireta. Da mesma forma, a énfase brasileira na
construcao de relacionamentos e na harmonia grupal pode ser interpretada pelos americanos

como falta de foco ou eficiéncia.
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Para estudos futuros, recomenda-se a exploragdo da interacdo entre tecnologia e
negociacdes internacionais, considerando especialmente o avango das ferramentas digitais. O
trabalho de autores como Erin Meyer, especialmente reconhecida por sua obra The culture
map: breaking through the invisible boundaries of global business, proporciona insights
valiosos sobre interagdes interculturais no ambiente de negdcios. Suas contribuicdes em
publicagcdes renomadas como Harvard Business Review ampliam a compreensdo sobre
negociagdes internacionais.

Adicionalmente, autores contemporaneos como Fons Trompenaars e Charles
Hampden-Turner, especializados no estudo das diferencas culturais em um contexto
globalizado e avangado tecnologicamente, contribuem significativamente para este campo de
pesquisa. Em seu website, disponibilizam uma série de ferramentas tecnologicas destinadas a
facilitar comparagdes culturais entre diferentes nacdes, assim como recursos uteis para
auxiliar em negociagdes internacionais. A adocdo de novas tecnologias pode transformar as
praticas de negociagdo, tornando-as mais inclusivas e eficientes em um cendrio global
dindmico.

Este estudo destacou a relevancia das diferengas culturais nas negociagdes
internacionais, mostrando a importancia de uma compreensdo profunda e extensiva destas
particularidades culturais como um fator critico para o sucesso em ambientes de negocios
internacionais. As teorias de Hofstede (1991) forneceram uma estrutura crucial para
compreender como os valores culturais especificos de cada pais influenciam as abordagens de
negociagdo. Conforme avancamos em uma era de crescente interconexdo e avango
tecnologico, torna-se essencial para negociadores e profissionais de negocios internacionais
ndo apenas reconhecer, mas também adaptar suas estratégias para incorporar essas diferencas
culturais.

Diante das descobertas, as diferencas culturais representam oportunidades valiosas
para compreender e adaptar estratégias de negociacdo. Essa sensibilidade cultural pode levar a

interagdes mais bem-sucedidas e a parcerias comerciais duradouras.
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