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RESUMO

A Globalizagdo abriu diversas portas ao comércio internacional, bem como a
integracdo entre mercados e entre os Estados, onde a compra e venda de produtos
diversos, servicos e intercambio cultural entre os paises tornaram-se frequentes.
Assim, as negociacdes internacionais se tornam cada vez mais presentes na rotina
de executivos e empresarios, exigindo uma maior preparacdo em relacdo a diversos
termos, principalmente no que diz respeito a cultura. E importante ter um
conhecimento prévio sobre o pais ao qual se deseja negociar e sobre o perfil dos
negociadores, portanto, esta monografia visa analisar diferencas culturais entre
negociadores brasileiros e chineses, problematizando de que forma isto influencia
nas negociacdes comerciais internacionais e quais sdo as medidas necessarias para
qualificar melhor o profissional que atua nesta area. A metodologia deste estudo
qualitativo envolverd uma pesquisa exploratdria, para posterior avaliacdo de
métodos como o perfil do negociador, seus costumes e valores, pontos importantes
para insercdo no mercado chinés, tendo como populacdo-alvo as empresas do setor
de carnes do Vale do Taquari, que negociam com Hong Kong. O estudo confirma
alguns dados estudados no que se refere a cultura negociadora chinesa, mas
também mostra que ambos buscam se adequar ao cenario mundial.

PALAVRAS-CHAVE: Negociacao Internacional. Cultura. Hong Kong. China.
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1 INTRODUCAO

A globalizacao® abriu diversas portas ao comércio internacional, bem como a
integragao entre mercados e entre os Estados, onde a compra e venda de produtos
diversos, servicos e intercambio cultural entre os paises tornaram-se frequentes.
Para muitas empresas, o mercado interno jA ndo € o suficiente, por isso, busca-se

cada vez mais a inser¢cdo em novos mercados e, com isso, a internacionalizagao.

A negociagdo é um processo de comunicacao entre duas ou mais partes, com
a intencdo de chegar a um acordo que seja bom para ambas, na qual se permite
criar e manter um relacionamento, estando sempre presente na vida de
empresarios, gerentes, traders, diretores. Em um processo de negociacdo tém-se

varias etapas a serem analisadas e cumpridas.

As negociagles internacionais estdo cada vez mais presentes na rotina de
executivos e empresarios, onde é importante ter um conhecimento prévio sobre o
pais ao qual se deseja negociar. Com a ampliagdo de mercados e aliangcas com
empresas estrangeiras, e para que um negoécio seja bem sucedido deve-se
considerar varios fatores, sendo observada em primeiro plano a lingua falada, em
segundo observa-se a cultura, e em terceiro as diferencas sistémicas, como

legislacéo e restrigbes tarifarias.

'Entende-se a globalizagdo como sindnimo de um processo histérico marcado pelo fluxo de
mercadorias, bens, servigos e pessoas em escala intercontinental, criando redes de interdependéncia
mundial, e por um multiculturalismo caracterizado pela heterogeneidade social, cultural, politica e
econdmica (NYE Jr., Joseph, 2009).



Empresas despreparadas sofrem as consequéncias da globalizagcéo, uma vez
que a tecnologia proporciona informacdes em tempo real, a cada dia mais
acessiveis, aproximando os individuos, estando eles em uma mesma regido, ou do
outro lado do mundo. Além de conhecer bem o produto, é importante conhecer o seu
parceiro de negociacdo, as caracteristicas do pais negociador, compreender
questdes culturais, politicas e econémicas e estar preparado para adversidades que
podem surgir durante a negociacdo, prevendo valores e conduta que muitas vezes
sdo diferentes dos seus, adaptar-se a novas situacdes, aumentando assim, a
chance de obter sucesso nas negociagdes comerciais internacionais. E
extremamente necessaria a compreensdo de questdes culturais, politicas e

econdmicas.

A cultura tem o poder de intervir a qualguer momento na negociacao, pois ela
€ inegociavel e inalteravel, antecedendo a prépria negociacdo. O negociador
necessita desenvolver técnicas e estratégias para conseguir lidar com fatores

peculiares que surgem durante uma negociacao.

O Brasil é um grande exportador de commodities, e mantém uma boa relacao
comercial com a China. Enquanto os chineses fazem bom uso dos alimentos e
minério de ferro, nds brasileiros, necessitamos de suas tecnologias a precos

competitivos.

O presente trabalho visa analisar as diferencas culturais entre Brasil e China,
verificar se estas realmente estdo presentes na hora da negociacdo, bem como
conhecer e compreender as caracteristicas de cada negociador a fim de poder
identificar quais sdo as maiores dificuldades encontradas pelos importadores e
exportadores, e quais seriam as medidas necessarias para que o profissional da

area esteja qualificado para negociar.

1.1 Tema

Um negociador deve estar bem preparado para uma negociagdo comercial

internacional, o que acarreta em estar bem informado quanto a cultura, a burocracia
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e a legislacdo do pais no qual se deseja negociar, da empresa, concorréncia,
logistica, produto, ambiente e localizagdo. Como um dos principais fatores é a
cultura, € de extrema importancia saber como o0s negociadores brasileiros e
chineses se comportam em uma negociacdo e de que forma isto influencia na

mesma.

1.1.1 Delimitacéo do tema

O crescimento dos negdcios globais exige uma demanda por negociadores
globais, com conhecimento em relacdes pessoais internacionais e preparados para

enfrentar qualquer tipo de situacéo.

O estudo estd delimitado aos executivos brasileiros, tendo em vista as
empresas, Cooperativa Languiru de Teutbnia e Dalia Alimentos de Encantado, que
exportam para a China carnes in natura, mais especificamente para Hong Kong. A
partir da experiéncia dos negociadores das empresas citadas e dos estudos sobre a
cultura chinesa em Hong Kong, pode-se analisar o perfil de ambos os negociadores,
cultura, valores e comportamento, bem como eles procedem em uma negociacao

comercial internacional, e de que forma isto interfere na mesma.

1.2 Problema de pesquisa

Visto que as negociacdes internacionais estdo cada vez mais presentes, a
compra e venda de produtos diversos, servicos e intercambio cultural entre os
paises tornaram-se frequentes. A internacionalizacdo exige uma maior compreensao
sobre negociador adverso, sendo necessario conhecer e compreender as
caracteristicas de cada negociador a fim de poder identificar quais sdo as maiores
dificuldades encontradas pelos importadores e exportadores. Portanto, questiona-se:

Quais os cuidados essenciais das empresas no ato de negociagao com Hong Kong?
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1.3 Objetivos

Os obijetivos deste estudo sao divididos em geral e especificos.

1.3.1 Objetivo geral

Analisar as caracteristicas da negociacao entre Brasil e Hong Kong no setor
de carnes a partir da experiéncia das empresas Cooperativa Languiru e Dadlia
Alimentos, especialmente os cuidados essenciais que as empresas brasileiras

devem ter ao negociar com Hong Kong.

1.3.2 Objetivos especificos

- Esclarecer o conceito de cultura, considerado essencial para andlise do

tema;

- Identificar as empresas do Vale do Taquari/RS que exportam para Hong
Kong;

- Coletar depoimentos de pessoas das empresas brasileiras envolvidas na

negociacdo com o mundo oriental;

- Compreender os elementos culturais basicos da negociacéo de chineses (de

Hong Kong) e brasileiros;

- Analisar as caracteristicas da negociacdo a partir dos depoimentos e das

fontes sobre a cultura chinesa.
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1.4 Justificativa

A globalizacdo se manifesta em varios campos que sustentam a sociedade,
como o da economia, area social, cultural, nos direitos humanos de toda a
sociedade em geral, trazendo a difusdo comercial e de investimentos que resultam

na expanséo de empresas.

As negociacdes entre Brasil e China vém crescendo e tornando-se cada vez
mais importantes. Existem grandes oportunidades de negdcios, e para realizar esta
negociacdo de uma forma tranquila, € necessario rever alguns itens indispenséaveis,
como conhecer a lingua do pais, a cultura e as formas de negociacdes. A China é
uma das civilizagcbes mais antigas do mundo com uma longa histéria. Durante os
séculos foram se originando diferentes costumes e crengas que aos poucos criaram
mesclas de culturas regionais, resultando no que hoje conhecemos nos termos,

cultura chinesa.

Neste contexto, o0 mercado exige que o profissional que deseja sentar-se a
mesa para negociar com outras culturas, saiba que pessoas levam consigo,
elementos de cultura e de histéria pessoal, e que estes estardo presentes nas
negociacdes. Entender o processo de negociagéo, fazer um bom planejamento para

gue o objetivo seja alcancado é de vital importancia para um administrador moderno.

A intencdo de realizar um estudo de como as caracteristicas culturais podem
influenciar numa negociagdo internacional: Brasil x Hong Kong faz-se necessario
para buscar o conhecimento pessoal e profissional, entender o mercado, o modo de
negociar com a China, buscar o entendimento do seu povo e sua cultura. A escolha
do tema deu-se a necessidade de conhecer melhor a cultura dos paises em
guestao, bem como sobressair-se referente a questdes adversas, propiciando assim,
perspectivas de bons negécios entre ambos. E de suma importancia que os
negociadores possam ter este conhecimento prévio mais especifico de como lidar
com o comércio internacional e situagbes que podem surgir durante uma

negociacao.
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Em tempos reais, a instituicAo de ensino nos proporciona a experiéncia
necessaria para agregar conhecimento, através deste projeto de pesquisa. O
presente estudo justifica-se e destaca a importancia do conhecimento de todas as
variaveis e estratégias necessarias para uma boa negociacéo, pois a falta destes

conhecimentos especificos pode acarretar no fracasso da negociagdo internacional.

Neste capitulo foram apresentados o tema do estudo e sua delimitacdo, o
problema de pesquisa e sua justificativa, e 0s objetivos. Para alcancar os objetivos
propostos, o0 capitulo seguinte traz o referencial tedrico através de pesquisa

bibliografica, que fundamenta o problema e os objetivos geral e especifico.
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2 REFERENCIAL TEORICO

O presente capitulo esta destinado a construcdo da fundamentacéo tedrica,
buscando utilizar temas e autores que pudessem contribuir para a base desse,
esclarecendo os conceitos basicos de cultura, negociagcdo, negociacao internacional
e caracteristicas do negociador, para a analise do tema proposto.

2.1 Conceito de Cultura

Segundo Thompson (2002, p. 165), quando se fala de “literatura das ciéncias
sociais, 0 estudo das formas simbdlicas geralmente tem sido feito sob a rubrica do
conceito de cultura”. Ainda que haja pouca concordancia em relacdo ao significado
do conceito de cultura em si, concorda-se que o estudo dos fendmenos culturais é
de suma importéncia para as ciéncias sociais. Considera-se a cultura como um
conjunto de representacdes simbdlicas de uma sociedade. A interpretacdo do

significado das formas simbdlicas, portanto, € o modo através do qual se busca

compreender a cultura de um determinado grupo.

Levando em conta o estudo dos fendmenos culturais composto por um campo
de significados, cultura pode ser avaliada como sendo “o estudo das maneiras como
expressdes significativas de varios tipos [...] sdo produzidas, construidas e recebidas

por individuos situados em um mundo sécio-histérico” (THOMPSON, 2002, p. 165).
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Sendo assim, diversos estudiosos compartiham a ideia de que “o conceito de
Cultura se refere a uma variedade de fenbmenos e a um conjunto de interesses”
(THOMPSON, 2002, p. 165).

Ainda conforme Thompson (2002), o conceito de cultura nem sempre tem
sido usado sob essa forma, tendo uma longa jornada com fatores contribuintes para
seu desenvolvimento. Primeiramente a palavra cultura n&o era utilizada de forma
independente, era tida como sinbnimo a palavra civilizacdo, trazendo como
significado o processo progressivo de desenvolvimento humano. No entanto, na
lingua alema, essas duas palavras eram tidas como contrarias, sendo a “Zivilisation”
considerada em tom negativo e representando “polidez e refinamento das maneiras”,
enquanto “Kultur” referia-se a “produtos intelectuais, artisticos e espirituais nos quais
se expressavam a individualidade e a criatividade das pessoas” (THOMPSON, 2002,
p. 168).

A literatura alemé fez bastante uso do termo cultura, principalmente com o
propésito de cultivo, onde as qualidades fisicas e intelectuais de uma pessoa ou
nacado seriam aprimoradas, expressando a crenca iluminista, e a0 mesmo tempo
concebendo uma significacdo positiva de cultura como o desenvolvimento e
enobrecimento das faculdades humanas (THOMPSON, 2002). Herder, fil6sofo e
escritor aleméo, preferia referir-se ao termo cultura sempre no plural, “chamando a
atencdo para as caracteristicas particulares dos diferentes grupos, nacdes e
periodos” (THOMPSON, 2002, p. 169), no qual este novo sentido foi adotado por
outros escritores etnograficos. Manifestado no final do século XVIII e inicio do XIX, o
conceito de cultura articulado pelos filosofos e historiadores alemées descreve-se
como concepcdo classica, que pode ser definida amplamente de tal maneira:
‘cultura € o processo de desenvolvimento e enobrecimento das faculdades
humanas, um processo facilitado pela assimilagdo de trabalhos académicos e
artisticos e ligado ao carater progressista da era moderna” (THOMPSON, 2002, p.
170). Com énfase no cultivo de qualidade e valores proeminentes, a concepgao
classica tem ligagdo com o lluminismo, todavia tém suas deficiéncias privilegiando
alguns trabalhos e valores em relagdo a outros. Por isso, nesta pesquisa nao se

utiliza a concepcéo classica.
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O conceito de cultura anexou-se a antropologia no final do século XIX,
desvinculando-se um pouco do enriquecimento da mente e do espirito e vinculando-
se a “elucidacao dos costumes, praticas e crengas de outras sociedades que néo as
europeias” (THOMPSON, 2002, p. 170). Antropologia e cultura andam préximas,
tendo em vista que a antropologia, ou pelo menos um dos principais ramos dela, “é o
estudo comparativo da cultura” segundo Thompson (2002, p. 170). Sendo assim, 0
conceito de cultura tem sido usado de maneiras diferente bem como teve ligacdo a
diferentes pressupostos e métodos, sendo dois 0s usos basicos, concepcgao
descritiva e a concepc¢ao simbodlica (THOMPSON, 2002, p. 170): Thompson (2002, p.
166) define a concepcédo descritiva de cultura refere-se “a um variado conjunto de
valores, crencas, costumes, convencdes, habitos e praticas caracteristicas de uma
sociedade especifica ou de um periodo histérico”. O historiador cultural Gustav Klem
propiciou uma abordagem ampla e sistematica do desenvolvimento gradativo da
espécie humana, “através do exame dos costumes, habilidades, artes, ferramentas,
armas, praticas religiosas e assim por diante, de povos e tribos em todo o mundo”
(THOMPSON, 2002, p. 170). Tylor (1903) apud Thompson (2002, p. 171) define
cultura como:

Cultura ou Civiliza¢éo, tomada em seu sentido etnografico amplo, é aquele
todo complexo que inclui conhecimento, crenca, arte, moral, lei, costume e
todas as demais capacidades e habitos adquiridos pelo homem enquanto
membro de uma sociedade. A condicdo da cultura, entre as diversas
sociedades da espécie humana, na medida em que é passivel de ser

investigada nos principios gerais ¢ um tema apropriado para o estudo do
pensamento e da acdo humanos.

Tylor tinha por objetivo classificar e comparar de uma maneira sistematica,
envolvendo uma série de projetos metodoldgicos em relacdo a maneira que a cultura
deve ser estudada: “Estes pressupostos definem a cultura como objeto de pesquisa
cientifica sistematica. Produzem o que pode ser descrito como a cientifizacdo do
conceito de cultura” (THOMSPON, 2002, p. 172). Justamente por fazer uma
comparacao entre culturas, também néo se estéa utilizando a definicdo antropologica

descritiva de cultura neste trabalho.

Ja a concepcgao antropoldgica simbdlica tem seu interesse voltado para o
simbolismo, onde os fendmenos culturais sdo fendmenos simbdlicos e o estudo da
cultura foca-se na interpretacdo dos simbolos e da ac¢do simbdlica Um exemplo disto

sao as obras de arte, acdes, objetos materiais, etc. Sua primeira notéria deu-se na
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década de 1940 por L.A. White, que consagrou o uso de simbolos como um trago
distinto do ser humano, porém néo despertou muito o interesse devido ao seu ponto
de vista, onde os fendmenos culturais se dividem em tecnoldgico, sociolégico e
ideologico. Ja Clifford Geertz (1973) apud Thompson (2002, p. 175) descreve um
conceito de cultura semidtico, onde “0 homem é um animal suspenso em teias de
significados que ele mesmo teceu”. Pelo fato da concepcao antropoldgica simbdlica
nao contextualizar as formas simbolicas, também néo foi tomada como referéncia

neste estudo.

Utiliza-se nesta pesquisa, conforme escrito no inicio desta secdo, a
concepcgao estrutural de cultura, proposta por Thompson (2002), a qual ndo apenas
identifica as formas simbdlicas da cultura de uma sociedade, como também associa
o significado das mesmas ao contexto histérico em que elas foram produzidas. E
justamente essa abordagem que se pretende desenvolver na pesquisa. Os
depoimentos coletados dos negociadores das empresas brasileiras e a literatura
critica a respeito da cultura chinesa sdo as fontes de onde se identifica as
representacfes simbolicas da cultura de brasileiros e chineses no momento da

negociacao e de onde se contextualiza historicamente o significado das mesmas.

2.2 Negociagao

Segundo Andrade et al (2007), além de estar presente nas organizacoes, a
negociacdo esta cada vez mais presente na vida das pessoas. Tanto no ato de
compra e venda quanto no trabalho e escola, em suma, ela faz parte do dia-a-dia.

As pessoas precisam negociar e ndo simplesmente impor uma decisao.

Segundo Acuff (2004, p. 28), “negociar significa persuadir, ao invés de usar
forca bruta. Além do mais, negociar quer dizer que o outro lado sentir-se-a satisfeito

com o resultado da negociagao”.

Para Bornhofene Kistenmacher (2007) apud Pedroso e D’Assumpgéao (2010,

p. 8), “¢ muito mais que simplesmente fazer negdécios, € socializar, conhecer,
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entender, buscar um conhecimento sobre as culturas e adaptar-se a forma de

comportamento quando inserido nelas”.

Santos (2005) apud Pedroso e D’Assumpgao (2010, p. 9), salienta que
“negociacdo é uma comunicacdo em duas vias, com um interesse em comum, mas o
mais importante a saber € que numa negociacdo existem dois ou mais vencedores,

ou seja, o ganho deve ser sempre mutuo”.

A barganha de propostas e a solucdo de problemas sdo consideradas as
duas maneiras de se chegar a uma decisdo. A barganha de proposta é
caracterizada pela defesa de propostas sem haver aprofundamento no que esta
sendo negociado pelas partes. Na solucdo de problemas, os negociadores
primeiramente assimilam os fatos para entdo buscar soluces, seguindo assim
etapas do processo decisoério e de solucdo de problemas. Através destas maneiras
de decisdo chega-se a trés desfechos. No primeiro ambos os negociadores tem
suas necessidades e interesses atendidos, na segunda apenas um obtém resultado

positivo e, na terceira, ambos saem prejudicados (ANDRADE et al, 2007).

Segundo Andrade et al (2007), existem varias etapas que devem ser
consideradas na hora de negociar. Primeiramente, € importante considerar e
entender que as negociacfes podem ser correspondentes a aspectos estratégicos,
taticos ou operacionais. As estratégicas devem ser tratadas com maior cuidado, pois
podem levar a empresa a faléncia. Ja os niveis taticos e operacionais, mesmo que
exijam alguns sacrificios, geralmente néo trazem danos irreversiveis a empresa. Por
segundo, € indispensavel entender que toda negociacdo € um processo onde ha
toda uma preparacado por parte do negociador antes do encontro com a outra parte,
e depois de selado o acordo, ha a efetivacdo das decisdes tomadas. A pos-
negociagao € o terceiro passo, onde o acordo deve ser dado por encerrado apos a
execucdo do mesmo e ndo quando ele foi formalizado. Muitos negociadores

esquecem-se deste aspecto e acabam prejudicando a empresa.

Martinelli et al (2007) destaca que o0s interesses governamentais também
devem ser levados em conta na hora da negociagdo. Torna-se importante buscar
informacgOes sobre caracteristicas e interesses do governo, estabilidade politica e

econdmica, corrupgao, poder, burocracia local e legislacao.
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Segundo Junqueira (2003) apud Andrade et al (2007, p. 4), em uma
negociacdo é importante que interesses, propositos e ideias sejam aceitas. Ambos
os lados devem encerrar a negociacao conscientes de que conseguiram apresentar
toda a sua argumentacdo, bem como todos os pontos esclarecidos, almejando o

melhor resultado para as partes interessadas.

Santos (2005) apud Pedroso e D’Assumpcao (2010, p. 9), afirma que:

Uma negociacdo envolve, em geral, lados opostos com interesses
conflitantes, mas para que a negociacéo traga resultados satisfatorios para
ambas as partes, deve-se conduzi-la com boa comunicagdo e
relacionamento, utilizando-se das técnicas necessarias para desenvolver
seus objetivos.

A teoria de negociacgéao distributiva ou posicional, conhecida como negociacéo
Ganha-perde e a teoria de negociagdo cooperativa, conhecida como Ganha-ganha

sao considerados os principais modelos de negociacédo (COSTA, 2006).

Segundo Acuff (2004), a negociacdo Ganha-ganha, teoricamente é o modelo
ideal, pois ambas as partes saem satisfeitas da negociacdo, com ganhos reciprocos.
Ja a negociagao “Ganha-perde” é considerada arriscada, pois um lado tem mais
beneficios que o outro, o que pode resultar em desentendimentos e perdas. Para
obter uma negociacdo Ganha-ganha, fazer com que o outro lado atinja seus
objetivos e focalizar nos interesses da pessoa que esta negociando para assim
inteirar as necessidades, € fundamental para alcancar ganhos mutuos. O autor
considera ainda que uma negocia¢ao pode ocorrer basicamente em relacao a preco,
termos de pagamento, entrega, qualidade, suporte, treinamento e recursos,

buscando preferencialmente o ganho para todas as partes.

Valores, objetivos e maneira de pensar sdo questbes comportamentais que
devem ser levados em consideragcdo, uma vez que 0 processo de negociagao
envolve comportamento humano, sujeito a imprevisibilidade e subjetividade,
podendo torna-lo bastante complexo. Uma negociacdo bem sucedida necessita de
flexibilidade, possibilitando que diante de situacbes ndo provaveis seja possivel

analisar a situacao de forma mais ampla (MARTINELLI et al, 2008).

Tantos nas negociagbes nacionais como internacionais, existem seis etapas

que devem ser cumpridas: (1) orientagdo e pesquisa, (2) resisténcia, (3)
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reformulacdo das estratégias, (4) discussodes dificeis e tomada de decisdes, (5)
acordo e (6) seguimento (ACUFF, 2004).

2.2.1 Negociacéao Internacional

As empresas vém buscando cada vez mais a internacionalizagéo, tentando se
adaptar as particularidades de cada pais ou regido onde buscam a insercdo no
mercado. O numero de variaveis envolvidas é bem maior, o que torna a negociagao
mais complexa do que uma doméstica. No que diz respeito ao ponto de vista
politico, os paises integram-se em blocos econémicos para se tornarem mais
competitivos (MARTINELLI et al, 2008).

Andrade et al (2007, p. 6) afirma que:

Nas negociac¢des internacionais, sdo requeridas abordagens integrativas
para fortalecer aliangas estratégicas e canais de distribuicdo confiaveis. Os
negociadores devem estar sintonizados para as manifestacdes das
diferencas culturais e quais seus efeitos no processo de negociagéo.

O ideal é que os dois lados ganhem, portanto, a negociacédo deve dar certo.
Para que isso aconteca no ambito internacional, é importante que os negociadores
levem em conta os fatores culturais, para entdo obter o sucesso da negociagao.
Apesar do auxilio da internet na hora de negociar, nada equipara-se ao contato
pessoal, onde a probabilidade de um relacionamento de confian¢ca acontecer € muito
maior (ANDRADE et al, 2007).

Para que uma organizacdo seja eficiente no mercado ela necessita ser
eficiente e pensar globalmente. O surgimento de uma economia global e a grande
diversidade de acordos empresariais nacionais sdo 0s dois principais motivos para

se tornar um negociador a nivel internacional (ACUFF, 2004).

Para que as negociac¢fes internacionais sejam bem sucedidas, é necessario
conhecer o mercado com o qual se esta negociando, pois cada regido pode
apresentar caracteristicas peculiares (JACOBUS; MULLER, 2013).
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7

Como a apresentacdo € 0 primeiro contato com outras pessoas, as
apresentacdes pessoais possuem maior valor, sendo mais faceis e abertas do que
as feitas via telefone, internet, cartas, etc. Através do contato pessoal € possivel
perceber as reacdes das pessoas e em torno delas mudar ou ndo a maneira de agir.
A apresentagdo pode se tornar ainda mais importante nas negociagoes
internacionais, que muitas vezes contam com notaveis diferencas culturais, e tem
grande influéncia no decorrer da negociacdo. “A comunicacdo nao verbal é
importante, mas a verbal € a principal maneira de comunicacdo durante as
negociagdes” (MARTINELLI et al, 2012, p. 49).

Martinelli et al(2012, p. 50) exemplifica que:

Na comunicacdo néo verbal, a linguagem corporal ocupa parcela importante
da atividade. A linguagem corporal inclui gestos, expressdo facial e
posturas, que revelam os verdadeiros sentimentos. Na comunicacdo verbal,
sdo muito importantes o tom de voz, a articulagdo e a pronuncia das
palavras, a escolha do tipo de vocabulario para cada momento, assim como
os diferentes ruidos e expressdes usados durante a conversagdo. A lingua
também é muito importante.

Através de meios eletrénicos ou qualquer outro contato intrapessoal, tudo que
é dito/escrito pode ser interpretado de varias formas. O contato pessoal torna-se
imprescindivel, pois o conjunto de fatores envolvidos na comunicacéo verbal torna-

se muito importante.

2.2.2 Caracteristicas de um bom negociador

Brodow (1996) apud Martinelli et al (2012, p. 153) enfatiza que um negociador
bem sucedido deve ter dez tracos importantes, sendo eles: consciéncia da
negociacdo, saber ouvir, ter altas aspiracfes, portar-se como um detetive, ter
paciéncia, manter a flexibilidade, focar sempre a satisfacdo, assumir riscos, solucao

de problemas, disposi¢&o para seguir em frente.

Conhecer a outra parte negociadora culturalmente é fundamental. Pode haver
importantes diferencas estratégicas entre as culturas, aléem das que geralmente sao

mencionadas pelos especialistas no assunto, “alguns individuos podem nao agir de



22

acordo com seu prototipo cultural, especialmente em situacdes particulares”
(MARTINELLI et al, 2012, p. 92), as tipologias culturais ndo devem ser elencadas a
todos os negociadores. Sendo assim, 0 negociador deve alterar suas estratégias

bem como se adaptar as mudancas.

Para Martinelli et al (2012), ouvir calado e atentamente o que a outra parte
tem a dizer, bem como saber fazer as questbes sé&o qualidades fundamentais em um
negociador. A comunicacdo € de suma importancia, portanto, questdes abertas e
claras, que oferecem alternativas, fazem a diferenca. O tempo também deve ser
considerado um fator de suma importancia para obter sucesso na negociagédo. O
negociador deve estar atento, considerando e respeitando o tempo, uma vez que a
importancia dada a ele nas negociacfes internacionais é crucial. A variavel poder
também pode alterar o resultado da negociacéo, tendo em vista que a atribuicdo do
poder varia conforme as culturas envolvidas. A informacdo também é muito

importante para a negociagéo, uma vez que os acordos idealizados com base nela.

Segundo Jacobus e Muller (2013), o responséavel por grande parte do sucesso
de uma negociacdo, € o0 negociador, a partir do seu estilo, que engloba seus

conhecimentos, habilidades, personalidade e perspicacia.

Para Lampoglia (2003) apud Andrade et al (2008, p. 7), um negociador deve
estar bem preparado. Entre vérias caracteristicas necessarias, ele deve ser
comunicativo de forma natural, transmitir confianca, perceber e observar o que
acontece ao redor para entender e saber lidar com as situacdes. Além disso, deve

ter conhecimento sobre os aspectos culturais do negociador oposto.

Prever acdes do outro lado negociador é possivel quando os negociadores
estdo preparados para desenvolver habilidades e enfrentar diferentes situacoes
durante uma negociacao (MARTINELLI et al, 1998).

Andrade et al (2008, p. 5) destaca ainda que, primeiramente o negociador
deve ter em méaos um banco de dados, onde € importante relacionar o histérico das
negociagcdes sobre os aspectos: “técnico, econdmico, financeiro e juridico, além das
informagdes sobre a organizagdo com a qual se esta negociando, sua estrutura de

7

decisdo, seus decisores e os limites de autoridade”. Também é importante um
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estudo sobre “crencas, estilos comportamentais, valores e até condi¢des fisicas dos

negociadores, bem como sobre a cultura organizacional”.

E importante levar em conta alguns principios na hora da negociacdo. Em
primeiro plano estd a comunicacdo, que se faz indispensavel. Nao é possivel
negociar sem uma comunicacao eficaz. Por segundo destaca-se o relacionamento
entre as partes. Por terceiro, o interesse, independendo de cultura, idade, racga, cor,
religido, as pessoas tém seus proprios interesses. Em quarto lugar tem-se a
criatividade, que deve ser usada para inventar opcoes, possiveis acordos, etc. Em
quinto esta a persuasao, procurando convencer a outra parte de que estad sendo
tratada de maneira justa. Em sexto, € importante saber quais sdo as nossas
possibilidades/op¢des caso ndo se chegue a um acordo. E por fim, o compromisso,

com promessas praticas e realistas de cada parte (ANDRADE et al, 2008, p. 74).

2.2.3 Cultura na Negociacao Internacional

Brett (2001) apud Martinelli et al (2008, p. 91) enfatiza a importancia das
diferencas culturais. O autor considera que a cultura constitui-se em elementos
psicoldgicos, valores e normas compartilhadas pelos membros de um grupo social.
Enfatiza ainda que:

Quando duas partes negociam, trazem consigo sua cultura, interesses,
prioridades e estratégias de negociacdo. Os valores culturais podem, na
maioria das vezes revelar tendéncias comuns de negociadores de alguns
paises. As normas culturais sdo institucionalizadas nas sociedades, pois
tornam as interacBes sociais mais eficientes, levando ao entendimento de

gue muitas pessoas usardo e 0s novos membros das respectivas culturas
as aprenderao.

Cada povo possui uma cultura dissemelhante, portadora de suas proprias
caracteristicas, sendo assim, varios tracos de personalidade compdem a formacao
cultural de um negociador (MARTINELLI et al, 2008).

Racy (2006) apud Jacobus e Muller (2013) afirma que a cultura se origina da
acumulacédo de conhecimentos, que pode ser repassado, ensinado, e aprendido por
outras geracgoes, 0 que pode significar conhecimento difundido na espécie.
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Segundo Junqueira (2003) apud Andrade et al (2008, pg. 6),

E necessario levar em conta os fatores culturais e quais seus efeitos no
processo de negociacdo para obter sucesso em uma negociagdo
internacional. Com a internet fica mais facil ter informag6es sobre o outro
lado negociador, mas nada substitui o contato pessoal.

Bornhofene Kistenmacher (2007) apud Pedroso e D’Assumpc¢éo (2010, p. 8)
ressaltam que, “independente do produto negociado, havera uma troca cultural, ou
seja, uma interacdo entre pessoas, 0 que pode acarretar em obstaculos devido ao

choque cultural durante a negociagao”.

Conforme Costa (2006, p. 56), “A cultura é o elemento que da forma ao modo
como as partes reagem, pensam, comportam-se e comunicam-se”. Dentro de uma

mesma cultura pode haver formas diferentes de negociacao.

Segundo Martinelli et al (2008) apud Jacobus e Muller (2013, p. 11):

A cultura consiste em elementos psicolégicos, valores e normas,
compartilhados por um grupo social. Essas normas séao institucionalizadas
nas sociedades, de maneira que tornam o convivio e as intera¢gfes sociais
mais eficientes, fazendo com que muitas pessoas usem e 0S NhOvoS
membros aprendam a partir do convivo e educacgdo local. No momento da
negociacgéo, as partes envolvidas trazem consigo a cultura adquirida, o que
na maioria das vezes revela tendéncias comuns dos negociadores de
alguns paises, essas tendéncias podem fazer com que o outro lado possa
identificar comportamentos padrbes, gerando uma vantagem nha
negociacao.

Os principais fatores culturais que interferem nas negociagdes entre culturas
distintas, sao quatro: (1) uso do tempo; (2) individualismo vs. Orientacdo coletiva; (3)
estabilidade de funcbes e conformidade; e (4) padrées de comunicacao. Estes por

sua vez interferem nos processos de negociacdo (ACUFF, 2004).

Segundo Acuff (2004) apud Jacobus e Muller (2013, p. 11):

guando o negociador desconhece os marcos de referéncia habituais de
como agir, ocorre o choque cultural. Estes marcos podem incluir atividades
basicas, como apertar as maos, como se dirigir as pessoas, a quem dirigir
0s comentarios, nivel de franqueza ou se deve ou ndo discutir sobre o
negocio durante os jantares.

Segundo Acuff (2004), um negociador passa por quatro fases de ajuste ao
novo ambiente e aos contextos de negociacdo. Primeiramente ha uma expectativa e
deslumbramento com o novo lugar, onde o negociador ndo analisa essa nova

cultura, acreditando que todas as pessoas séo iguais. Na segunda fase ocorre a
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percep¢do de que muitas culturas sao diferentes, causando um choque cultural. Na
terceira fase ocorre o desencantamento, onde o negociador comega a identificar e
analisar o que de fato estad errado com a cultura do pais anfitrido e seu povo. Na
quarta fase, ocorre a aceitacdo desta nova cultura, buscando trabalhar de maneira

criativa e agradavel para superar os desafios.

Mesmo que sejam pertencentes a uma mesma cultura, os individuos nem
sempre agem da mesma forma. Seguindo essa légica, mesmo que as empresas
tenham uma mesma tradicdo, podem ter representacdes e significacdes distintas,
pois recebem influencias culturais diversificadas, mesmo estando no mesmo pais.
“Cada empresa forma uma cultura que é propria e individual” (ANDRADE, 2006, p.
4).

Quando falamos de influéncia cultural, € importante destacar ainda as culturas
individualistas e as coletivistas. As culturas individualistas caracterizam-se por
pensar no individuo, as normas inclinam-se a produzir a autonomia dos individuos,
focando seu discurso sempre no eu. Nas culturas coletivistas as normas prezam a
interdependéncia dos individuos, salientando suas obriga¢cdes sociais (MARTINELLI
et al, 2012).

2.3 Caracteristicas gerais da negociacao entre brasileiros e chineses

Os chineses sdo comerciantes natos, com habitos e técnicas capazes de
surpreender qualquer negociador despreparado. A China faz parte dos paises que
vem predominando sobre a economia mundial, apresentando condi¢cdes de
competitividade, como mé&o de obra barata. Desta forma, para manter-se
competitivos, 0s paises ocidentais precisam passar por uma nova elaboracdo da

producao e serenidade diante das rupturas sociais (MARTINELLI et al, 2012).

Brasil e China tém acordos comerciais firmados desde 2002, e favorecem em
grande parte o Brasil, pois hd maior disponibilidade de capital para investimento de
origem chinés diante do existente brasileiro. O principal produto de exportagédo

brasileira para a China atualmente € a soja, seguida por minério de ferro nao
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aglomerado, éleos brutos de petréleo, aclcar derivada de cana, minério de ferro
aglomerado, géneros alimenticios congelados (SCIELO, 2016, texto digital).

Segundo Acuff (2004), a Asia tem grande participagdo no mercado global,
sendo de grande influéncia. A China por sua vez, tem indmeros recursos, tanto
humanos, tecnolégicos, entre outros. Porém negociar com a China pode ser um
tanto quanto dificil, pois a burocracia é extremamente complicada e o comércio

exterior geralmente € monopolizado pelo Estado.

Acuff (2004) cita ainda que, para que a comunicacao entre 0s negociadores
obtenha maior sucesso, é possivel identificar alguns fatores como cumprimentos,
conversagcao e sensibilidade. No que diz respeito a cumprimentos: 0s chineses
fazem uma breve reveréncia com a cabeca ou entdo recebem um breve aperto de
mMAao em encontros para reunides de negocios, mesmo assim, € correto aguardar
que eles oferecam a mao; sdo formais quanto a titulos, usando o nome somente
para os proximos, e o sobrenome de forma formal. Conversagéo: sdo sugeridos
alguns temas como clima, paisagem, cultura chinesa, compras, a vida em paises do
ocidente, comida, familia; os chineses gostam de conversar com os ocidentais sobre
0 progresso da china nos ultimos anos; ndo havendo um relacionamento prévio
estabelecido entre as partes, ha um grande distanciamento fisico. No que diz
respeito a sensibilidades: devem ser evitadas discussbes ou piadas sobre sexo,
governo, politica ou Taiwan; evitar a singularidade, pois passa a impressdo de

egoismo, comentarios devem ser genéricos.

Segundo Hofstede (2003), existem fatores que podem persuadir diretamente
no encadeamento da negociagcdo, como Grau de Centralizacdo do poder;

Individualismo x Coletivismo e Orientagao a longo prazo.

e Grau de centralizacdo do poder: Na China, a hierarquia tem forte
presenca e quem toma frente as decisdes geralmente € um lider.

¢ Individualismo x Coletivismo: Prezam o coletivismo, pensando sempre
na no melhor para todos e ndo apenas para um individuo.

e Orientacdo a longo prazo: As relacbes tendem a ser a longo prazo,
onde as vezes sSao necessarios mais que um encontro até que um

negocio seja fechado.
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A relacéo entre Brasil e China € de grande importancia, uma vez que elas se
complementam. O Brasil produz commodities em maior quantidade, alem de minério
de ferro. A China tem abundancia no que diz respeito a tecnologia, possibilitando

custos competitivos (MDIC, 2016, texto digital).

Nos ultimos anos, a China vem intensificando o processo de urbanizagéo, o
que implicard na elevacdo do consumo de produtos alimenticios e
consequentemente no aumento das exportacbes brasileiras. Portanto as
exportacdes na area do agronegocio deverdao continuar em ascensao nos proximos
anos (COSTA, JORNAL GGN, 2017, texto digital).

Este capitulo buscou apresentar aspectos que fundamentam a base teérica,
dando um embasamento de como ocorrem as negocia¢fes internacionais. A seguir,
apresenta-se os procedimentos metodologicos, utilizados ao longo do trabalho, para

obter os resultados propostos.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo, apresenta-se 0 método para estudo do objeto desta pesquisa,
onde, inicialmente, é explanado como uma andlise de textos pode ser realizada.
Logo em seguida, h& esclarecimentos sobre a histéria oral, podendo ajudar na
interpretacdo dos fatos. Na sequéncia, sédo tratados os tipos de pesquisa e 0s
objetivos, a natureza da abordagem, os procedimentos técnicos, o plano de coleta
de dados e analise dos mesmos. Por fim, sdo comentadas as limitacdes do método

a ser empregado.

3.1 Andlise de Textos

O presente estudo sera realizado de forma hermenéutica, sendo assim, faz-se

necessaria a explanacao de alguns aspectos referente a analise de textos.

Segundo Cardoso e Vainfas (1997), parte-se do principio de que um
documento carrega consigo um discurso, que ndo pode ser visto como algo
translicido e evidente em primeira instancia. Portanto, para consolidar o que um
autor quis dizer faz-se necessaria uma analise do conteaddo bem como um
julgamento positivo de interpretacdo. A estruturacdo de um texto pode exercer

grande influéncia em sua interpretacao.
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Cardoso e Vainfas (1997, p. 377), afirmam que:

Especialmente no caso de pesquisas voltadas para a historia das ideias, do
pensamento politico, das mentalidades e da cultura, o contetdo histérico
gue se pretende resgatar depende muito da forma do texto: o vocabulario,
0s enunciados, 0s tempos verbais, etc.

Por volta de 1942, Lucien Febvre notou as vantagens de se pesquisar a
estrutura formal do texto, destacando que a histéria pode ser aliada da linguistica,
porém, deve-se ter cuidado quando se trata de aproximar ambos. Ao analisar um
discurso, é importante ndo se prender somente ao texto em si:

Considerar o conteldo histérico do texto dependente de sua forma nao
implica, de nenhum modo, reduzir a histéria ao texto, a exemplo do que
fazem os autores estruturalistas ou poés-estruturalistas, que negam haver
historia fora do discurso. Pelo contrario, trata-se, antes, de relacionar texto e
contexto: buscar os nexos entre as ideias contidas nos discursos, as formas
pelas quais elas se exprimem e o conjunto de determinacdes extra textuais
gue presidem a producao, a circula¢éo e o consumo dos discursos. Em uma

palavra, o historiador deve sempre, sem negligenciar a forma do discurso,
relaciona-lo ao social (CARDOSO; VAINFAS, 1997, p. 378).

O que néo significa, por outro lado, que todo discurso carrega uma histéria
independente do texto. Nesta pesquisa, busca-se ndo apenas analisar a forma como
0s textos sao escritos, como também o significado simbdélico dos mesmos a partir da
associacao deles ao contexto histérico do momento em que foram produzidos. Deste
modo, pretende-se adotar uma hermenéutica que nao reduza o texto ao contexto e

vice-versa.

Bardin (2012, p. 51) ressalta que andlise de conteddo e linguistica tem
objetivos distintos. A linguistica foca mais na lingua e seu funcionamento, ja a
analise de conteudo trabalha a fala, tentando compreender o que esta por tras das
palavras. Destaca ainda a diferenca entre analise de conteudo e analise documental,
A andlise de conteudo tem como objetivo ‘a manipulagdo de mensagens (conteudo e
expressdo desse conteudo) para evidenciar os indicadores que permitam inferir
sobre uma outra realidade que ndo a da mensagem’, sendo que a analise
documental tem por objetivo “a representacdo condensada da informacado, para
consulta e armazenamento”. O presente estudo faz uso tanto da andlise de

conteudo quanto da andlise documental.
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3.2 Hist6ria Oral

A pesquisa de carater qualitativo aqui proposta também se baseia na coleta
de depoimentos, que, assim como um texto, exige uma interpretacdo. A analise dos
dados coletados leva a compreensdo mais ampla do problema, desta forma, é
importante dissertar sobre o discurso e a histéria oral.

Segundo Thompson (1988, p. 45), a historia oral “foi a primeira espécie de
histéria”, porém recentemente a habilidade oral vem ficando de lado. O historiador
francés Jules Michelet, alegava que os documentos ndo eram Unicas fontes,
considerando a tradicdo oral de suma relevancia, pois podia ser espalhada pela
boca do povo, onde todos ouviam, diziam e repetiam. Michelet € considerado um
pioneiro da histéria oral, lembrado por ser o principal profissional de sua época,

como também um grande historiador popular.

Na sociedade pré-letrada, a histéria oral era a forma como as coisas eram
passadas adiante, através de lembrancas, desde habilidades a negociacdes. Por ser
abrangente, a tradicdo oral podia ser dividida em cinco categorias, sendo elas: 12
férmulas; 22 listas de nomes de lugares e pessoas; 32 poesia oficial ou privada; 42
narrativas e 52 memoérias (THOMPSON, 1988).

Thompson (1988, p. 46) afirma ainda que:

A importancia social de algumas dessas tradicdes orais resultou também
em sistemas confiaveis para sua transmissao de uma geragado a outra, com
um minimo de distor¢do. Praticas tais como o testemunho grupal em
ocasides rituais, disputas, escolas para o ensino do saber tradicional e
recitacbes ao assumir um posto podiam preservar por séculos padrdes
exatos, inclusive arcaismos, mesmo quando ndo fossem mais
compreendidos.

Em muitas cortes africanas, delegava-se tal tarefa a uma pessoa capacitada
para que a tradicdo fosse passada de geracdo em geracdo, como por exemplo, 0s
genealogistas, que tinham o dever de preservar os nhomes dos reis e repassa-los aos
seus descendentes. Ainda na cultura africana como em outras culturas, haviam os
chamados portadores-de-tradicdo das aldeias, que, com mais frequéncia do que os
especialistas da corte transmitiam as tradicbes entre o povo e o fazem até a
atualidade (THOMPSON, 1988).
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Antes de a documentacéo ser dissipada nas sociedades letradas e tornar a
tradicao oral superficial, o historiador oral tinha grande prestigio. A memodria, antes
relacionada a autoridade publica, hoje se resume a um gabinete de arquivo, onde o
siléncio se faz companheiro do genealogista:

Hoje, € o documento que se mantém como autoridade final e como garantia
da transmisséo para o futuro. Por outro lado, as tradigcbes que ndo possuem
tanta importancia publicamente, como as familiares continuam até hoje de

forma oral, ndo sendo letradas e passando de pai para filho (THOMPSON,
1988, p. 50).

Na Europa ocidental a insercédo de documentos se deu lentamente, datada de
cerca de trés mil anos, onde a tradicdo oral era fixada e, pouco a pouco,
registravam-se relatos do presente. Com o registro em documento, viu-se o quao
facil poderia ser forja-lo, alterando a veracidade dos fatos. Sendo assim, viu-se a
necessidade de conferi-los em voz alta todo o ano e quando duas testemunhas
discordassem dos fatos, deviam ser colocadas frente a frente para chegar-se ao
genuino (THOMPSON, 1988).

Thompson (2011), afirma ainda que as fabulas surgem, e mesmo que as
narrativas possam ter um fundo de inverdade, séo registradas, pois sdo ouvidas
pelos antepassados com grande interesse e fé. Em fins do século XVII surge
também a biografia, onde a evidéncia oral continuara a ser tida como certa, porém
estava-se sujeito a erros de interpretacdo. Com a intencdo de revelar para os
leitores de classe média as reais condi¢cdes de vida da classe inferior, surge a

autobiografia.

Na década de 1840, um modelo alternativo foi criado em consequéncia a
investigacgdo feita por jornais. A grande epidemia da coélera induziu Henry Mayhew a
“‘demonstrar a relagédo entre os niveis de salario industrial e as condi¢gbes sociais”.
"Em vez de um levantamento de porta em porta, Mayhew analisou uma sucesséao de
areas através de uma amostra estratégica, dando consideravel espaco a citacao
direta em seus relatos” (THOMPSON, 1988, p. 65). O estudo cultural sobre The
Equipment of the Workers (1919) foi um estudo cultural pioneiro, porém nem tanto
conhecido, onde se utilizou um plano de amostra quantitativa e certo niumero de
entrevistas qualitativas mais aprofundadas. Michelet considerava a classe como uma

barreira para a pratica da historia oral. Isto o instigava a ficar mais proximo do povo,
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obtendo fontes orais secundarias, permitindo-o escrever sem utilizar “documento
vivo” (THOMPSON, 1988, p. 74).

Principalmente na Alemanha e na Escandinavia, o folclore ganha mais
destaque, tornando-se uma forma “importante de recuperar um espirito e uma
cultura nacionais perdidos” (THOMPSON, 1988, p. 77). O historiador obteve, no
século XIX, uma posicdo social evidente devido ao desenvolvimento de uma
profissdo académica. Tal fato veio a exigir que, da mesma forma como outros
profissionais, os historiadores tivessem alguma formacéo diferenciada. Tratando-se
de histéria econébmica e demogréfica, todo indicio qualitativo que néo seja sujeito a
andlise estatistica deixa certa incerteza aos historiadores, pois um deles pode

fraudar dados caso nao os consiga encontrar.

O manuscrito, a imprensa e o arquivo tiveram grande importancia no passado,
do mesmo modo, a era do telefone e do gravador chegaram para revolucionar 0s
métodos de comunicagdo. A oposicdo a histéria oral trouxe aos historiadores um
sentimento de impoténcia, como se ndo mais dominassem as artes de sua profissédo
(THOMPSON, 1988).

Por fim, Thompson (1988, p. 103) cita ainda que:

A descoberta da historia oral pelos historiadores, agora em andamento,
provavelmente ndo sera ignorada. E ela ndo é apenas uma descoberta, mas
também uma reconquista. Oferece a histéria um futuro livre da significacéo
cultural do documento escrito. E devolve também ao historiador a mais
antiga habilidade de seu oficio.

Esclarece-se, portanto, que nesta pesquisa a coleta de depoimentos de
negociadores das empresas sera tratada como “histéria oral”, isto é, depoimentos
gue expressam a memoria do entrevistado a respeito do tema. A memoria € uma
construgcdo subjetiva a respeito do conteudo que se quer investigar. A narrativa do
depoimento € aqui tratada como uma representacdo simbolica da cultura da
negociagao, a qual ndo apenas sera identificada, como também analisada, levando

em conta a conexao entre texto e contexto, anteriormente comentada.
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3.3 Tipos de Pesquisa

Para se fazer uma pesquisa € preciso haver uma duavida, uma pergunta,
buscar respostas para estas questbes. Pesquisar, procurar, perguntar e achar
respostas para alguma coisa, pelo o que se procura. Assim, para elaborar um
projeto de pesquisa, necessita-se levar em consideragdo, primeiramente, Nnossos
préprios limites. O planejamento e 0 passo a passo de todos 0S processos que serao

utilizados.

Para Vergara (2000), quanto & natureza, existem vérias formas de pesquisa: a
Descritiva, Explicativa e Exploratoria.

3.3.1 Quanto aos seus objetivos

Lakatos e Marconi (1985, p. 86) apresentam a pesquisa exploratéria como um
grupo e indicam trés finalidades: desenvolver hipéteses, aumentar a familiaridade do
pesquisador com um ambiente, fato ou fendbmeno para a realizacdo de uma

pesquisa futura mais precisa ou modificar e clarificar conceitos.

A pesquisa exploratéria tem como objetivo também, proporcionar maior
conhecimento do problema, e apresentar-se mais nitida para a constru¢cdo de um
cenario. A maior parte das pesquisas feitas se origina de: (a) levantamento
bibliografico; (b) entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias praticas com o
problema pesquisado; e (c) analise de exemplos que estimulem a compreensao.
Essas pesquisas podem ser classificadas como: pesquisa bibliografica e estudo de
caso (GIL, 2007).

O presente trabalho de pesquisa sera caracterizado como uma pesquisa
exploratoria, porque se faz uma prévia analise das barreiras culturais existentes
entre Brasil x China, area cujo ha pouco conhecimento explorado e estruturado,

trazendo uma ideia mais ampla do assunto, para posteriormente efetuar a avaliagao
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de métodos como o perfil do negociador, seus costumes e valores. Pontos estes,

importantes para entrar no mercado chinés.

3.3.2 Quanto a natureza da abordagem

Segundo Oliveira (1998), a abordagem qualitativa diferencia-se da
guantitativa por ndo usar de dados estatisticos como ponto central da analise de
determinado problema. As pesquisas produzidas pela abordagem qualitativa
possibilitam descrever a dificuldade de um problema ou hipotese. Além disso,
proporcionam a andlise da comunicacdo de diferentes variaveis, bem como

apresentar as ideias e interpretar as caracteristicas de cada grupo pesquisado.

O presente trabalho sera elaborado através de uma abordagem qualitativa,
pois serd feita a analise das vantagens e desvantagens das barreiras culturais entre
Brasil x Hong Kong e o quanto isso pode influenciar nas negociagdes internacionais.

3.3.3 Quanto aos procedimentos técnicos

Para Chemin (2015), é consideravel que a visdo da teoria seja associada com
os dados da realidade e para isso € necessario especificar qual o caminho utilizado
para o0 desenvolvimento da pesquisa baseando-se nos procedimentos técnicos

empregados.

Dentre os procedimentos, a autora esclarece que a pesquisa bibliografica
deve ser desenvolvida com base na retirada de dados relevantes de livros,

publicacdes periddicas e materiais disponiveis em meio eletrénico (CHEMIN, 2015).

Dentre os procedimentos que serdo utilizados no presente estudo, encontra-
se a pesquisa bibliografica, que serviu como fundamentagcédo teorica, a fim de

incorporar a teoria com a pratica. Também serd utilizado o procedimento de estudo
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de como entrar no mercado internacional de negociacdes, pesquisando sobre a
grande dificuldade das barreiras culturais, que por sua vez dificultam e até impedem
gue uma negociacdo seja concluida, fator importante que pode vir a definir o
sucesso ou fracasso da negociacdo. Sera usado como procedimento técnico
entrevista com empresarios, no ramo de exportacdes, ou seja, hegociacbes

internacionais de duas empresas do Vale do Taquatri.

3.4 Plano de coleta de dados

De acordo com Marconi e Lakatos (2010, p. 149), a coleta de dados é a
“etapa da pesquisa em que se inicia a aplicagdo dos instrumentos elaborados e das

técnicas selecionadas, a fim de se efetuar a coleta de dados previstos”.

A presente pesquisa foi realizada por meio de coleta de dados secundarios.
Considerando que, a pesquisa bibliografica auxiliard como apoio na elaboracdo do
referencial tedrico e também serdo colhidas informacdes através de sites que

apresentam dados sobre o tema em questao.

Em virtude do carater exploratério da pesquisa, foi utilizado questionario como
instrumento mais adequado para atingir o objetivo proposto acima, assim levantando
informagdes que auxiliem na solucdo do problema de pesquisa. Serdo enviados

guestionarios para as empresas do segmento de carnes que exportam para a China.

3.5 Plano de analise de dados

Para Gil (2009), a andlise e interpretacdo de dados sdo complexas e diversos
procedimentos podem ser utilizados para se chegar a interpretacdo destes dados,

nao existindo um consenso acerca destes procedimentos.
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Apés a coleta de dados para este projeto, foi utilizada a analise qualitativa dos
mesmos através da interpretacéo de conteudo dos textos.

3.6 Limitagcbes do método

Segundo Hair Jr. et al. (2010, p. 200) € necessario ter cuidado com a linguagem
utilizada nos questionarios, evitando “expressées ambiguas e vocabulario de dificil

compreensao’.

Limitacbes e desvantagens sao encontradas em todos os tipos de métodos,
considerando que as informacdes obtidas através dos questionarios podem ser
imprecisas ou falsas (VERGARA, 2004).

O método qualitativo e exploratorio adotado na presente pesquisa propde-se
a uma analise ndo estatistica por tratar de um nuamero baixo de entrevistados,
portanto os resultados sdo validos somente para esta amostra, ndo podendo ser

generalizados para todos 0os que negociam com a China.

ApOs apresentar os métodos utilizados na realizagcdo deste trabalho, o
proximo capitulo aborda itens a cerca da histéria chinesa, para um melhor

entendimento no que diz respeito ao conceito de cultura.
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4 ASPECTOS HISTORICOS, CULTURAIS E ECONOMICOS

Busca-se neste capitulo compreender o fundamento basico da histéria
chinesa e a descoberta/surgimento de Hong Kong, bem como o momento que
passou a ser coldnia britanica. E de suma importancia a abordagem dos processos
histéricos a seguir, uma vez que o comportamento ao longo dos séculos influencia

até hoje nas atitudes do povo chinés.

4.1 China

A origem da civilizacdo chinesa é tdo antiga que é quase impossivel definir
guando aconteceu. Na generalidade as nacdes tém seu inicio, desenvolvimento e
por vezes, fim bem definidos, mas ndo é o que acontece com a China. Portanto, ndo
tem seu surgimento esclarecido, seja através de documentos, tradicdes e até
mesmo monumentos historicos, ndo tendo uma historia de inicio de Estado-nacao,
mas sim Vvarios registros de restauracdo, como no caso do Imperador Amarelo
(Huang Di), que era considerado o fundador da nag&o chinesa, porém, a China ja
parecia existir. A civilizacdo chinesa estava mergulhada no caos, onde principes
rivais, além de brigarem entre si, importunavam também o povo. Um deles fracassa

em manter a ordem, entdo Huang Di recruta um exército pacificando o reino e sendo
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aclamado o imperador. Sendo assim, € considerado o fundador da China, quando na
realidade, estava reestruturando-a (KISSINGER, 2011).

Segundo Kissinger (2011), por volta do segundo milénio a.C., a China
passara por varias dificuldades, como a guerra civil. Apés cada queda, o Estado
chinés se reerguia quase que naturalmente e a cada nova fase surgia uma nova
personalidade, que seguindo os passos do Imperador Amarelo, 0 reestruturava.
Para que houvesse uma continuidade, toda nova dinastia tentava empregar 0s
principios da dinastia antecedente, almejando que a cultura chinesa perdura-se. A

area de influéncia cultural chinesa era bem ampla, abrangendo um extenso territorio.

Devido a grande diversidade e abrangéncia territorial, a China se considerava
superior, encorajando o “sentimento de que a China era um mundo em si mesmo”
(KISSINGER, 2011 p. 25), tratando o Imperador como um ser supremo. Por muito
tempo, ndo viu a necessidade de lidar com outros paises ou civilizacbes que se
equiparassem em categoria e requinte. As relagcdes mantidas eram limitadas, como
no caso da India, que ao longo da Rota da Seda apenas trocava mercadorias e
influencias budistas. No caso do Japao, a fim de nenhum admitir a supremacia do
outro, no que dizia respeito a politica e instituicdes culturais, ambos romperam
contato durante muito tempo. Com a Europa nao foi muito diferente, uma vez que
ela estava distante e o imperador considerava lastimavel o fato de os europeus
serem incapazes de adquirir sua cultura. Essa forma de retracdo também
impossibilitou a China de conquistar novos territérios além do mar, ja que sua
tecnologia nautica era considerada desenvolvida para a época, durante a dinastia
Song (960-1279). Obviamente ela sabia que era cercada por diferentes sociedades,
mas essa isolacéo fez com que cada vez mais se considerasse Unica, como 0 centro
do mundo, e que os povos circundantes deveriam absorver a cultura chinesa e
homenagear sua grandeza. Apesar de ter uma relagdo comercial com os
estrangeiros, adotar alguma ideia que viesse deles era um martirio, uma vez que
acreditavam que a intelectualidade estava dentro da China. Por se considerarem téao
superiores, acreditavam que guem negociasse com eles n&o estaria apenas fazendo

um negocio, mas sim um tributo a superioridade chinesa (KISSINGER, 2011).

Kissinger (2011. p. 30) afirma que “quase todos os impérios foram criados

pela forga, mas nenhum consegue se sustentar por meio dela”, ou seja, é necessario
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saber governar um império, onde impor as coisas a forca leva um governo a ruina,
somente a forca substituida pelo consenso pode obter sucesso. Foi 0 que aconteceu
com a China, cada fragmentacdo e reestruturacdo acabara por ser impetuosa,

através de muito sangue derramado e dominio dinasticos.

Ainda conforme Kissinger (2011), a China ndo mantivera nenhum contato
duradouro com qualquer outro pais, no sentido igualitario, por acreditar que
nenhuma sociedade podia ser comparada a sua magnitude. Nunca teve a intencéo
de propagar seus valores mundo a fora, apenas controlava as ameacas que lhe
cercavam, nas suas fronteiras ou em seu interior. Seu objetivo era fazer com que 0s
Estados tributarios reconhecessem sua magnitude e em troca, oferecia-lhes
vantagens, direitos de comércio, como no caso da Coréia. Ja referente aos que
longe dali viviam, como por exemplo, 0s europeus, era preferivel manter distancia, e
o0 interesse de converté-los aos costumes chineses era insignificantes, uma vez que
a natureza tivera a infelicidade de ter os colocado tdo distante so6 reforcava que nao
era nada pratico a influéncia chinesa. Sendo assim, ndo exportava suas ideias, mas
também n&o os proibia de vir busca-las, no entanto deveriam reconhecer a
soberania chinesa, ou seriam considerados béarbaros. “A subserviéncia ao imperador
e a observancia de rituais imperiais eram o cerne da cultura” cita Kissinger (2011, p.
35), abrangendo a etnia Han e chineses de outras etnias, a China nao tratava os
estrangeiros com igualdade, mas sim de acordo como a cultura chinesa era
absorvida e de como se submetiam a ela. Nao era sempre que conseguia conquistar

0S que a rodeavam.

Durante a dinastia Qing (1644-1912), gracas aos manchus, a China estava
muito bem estruturada militarmente, e devido aos mongois realizada culturalmente.
Decidiu ampliar seu territorio, avancando para o norte e leste, obtendo entdo uma
boa posicdo na Asia. Essa extensdo somada a riqueza acabou atraindo ocidentais e
companhias comerciais, que nao tinham a intencéo de tomar o império chinés para
si, mas sim propor o livre comércio, direito de terem embaixadores residindo em
Pequim, taxas mais baixas e um sistema de intercambio diplomatico, que pusesse
fim ao titulo de barbaros aos ocidentais. Estas sociedades estrangeiras acabaram se
desenvolvendo, tanto economicamente quanto tecnologicamente, que as poténcias
ocidentais ja ndo aceitavam mais a imposi¢do de soberania que a China impunha

sobre a Europa e a Asia, e estaria disposta a reverter a situacdo nem que fosse a
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forca. No inicio do século XVII, cada vez mais 0os comerciantes ocidentais vinham
chegando a costa sudeste. A China ndo fazia muita distincdo entre os europeus e
outro estrangeiro apenas via e lamentava a auséncia de dotes culturais chineses
(KISSINGER, 2011).

As rotas para a capital e os pontos de entrada na China eram bem restritos e
0 comércio era rigorosamente regulamentado em Cantdo, limitando o acesso ao
mercado chinés. Além de tudo, durante o inverno a orientagcdo era que cada um
voltasse para seu pais, ndo podendo adentrar na China. A eles também era proibido
o0 ensino da lingua, bem como a venda de livros sobre a historia ou cultura chinesa,
e somente pessoas autorizadas poderiam se comunicar com 0S estrangeiros. Por
mais restritos que 0s contatos com os comerciantes da Europa Ocidental fosse, a
China continuava a achar que estavam prestando um ato de compaixao, permitindo
que participassem do comércio chinés, através do cha, seda, objetos de laca e
ruibarbo, que chamavam muito a atencdo dos ocidentais. De inicio 0s europeus
aceitavam essas condicbes, mas a medida que se fortaleciam, repeliam esses
ideais. Os direitos conquistados pelos europeus em outras partes do mundo eram
desconhecidos pelos chineses. Essa visdo que a China impunha de soberania
incomodava os britdnicos, jA& que nos registros chineses, o0s ocidentais eram
denominados como béarbaros. Conforme os ocidentais iam se tornando poténcia, iam
rejeitando a situacdo em que se encontravam, nao aceitando mais a ordem tributaria
chinesa e o rétulo de barbaros. Enquanto a China ndo possuia poder naval e seu
exército ainda utilizava arco e flecha, a Inglaterra possuia uma desenvoltura naval,
se tornando uma poténcia naval e comercial do Ocidente. Os mercadores chineses
em Cantdo elevavam cada vez mais suas taxas, 0 que incomodava muito 0s
britAnicos. A costa sudeste ja ndo satisfazia mais, necessitando expandir seu acesso
ao mercado chinés (KISSINGER, 2011).

Segundo Kissinger (2011), eis que entédo os britanicos entraram em acao para
buscar uma solucdo, e enviaram Lord George Macartney, funcionério publico
renomado, para a China em uma missao (1973-1794) que tentaria mudar a forma de
relacionamento, que acabou fracassando. Os Ingleses tratavam a China como igual,
0 que para a Inglaterra parecia ser conceber um grau incomum de dignidade,
enquanto a China considerava isso uma afronta, pois a Inglaterra ndo estaria se

subordinando a ela. Ofereceram os produtos que poderiam obter com o comércio
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inglés, porém as diferencas de percepcdo impediram que eles obtivessem sucesso.
A China preferiu do modo que estava, onde a produgdo agraria era a prioridade, e
deixaram de lado a industrializacdo proposta pela Inglaterra, seguindo o
confucionismo?, onde a producdo de alimento que era importante. Macarney deseja
também residir em Pequim, para ser diplomata e tratar das negociacdes referentes a
seu pais dentro da China, porém o imperador ndo aceitou, uma vez que ia contra
tudo que ele pregava em sua dinastia. Dali em diante, outros tentaram, mas néo

obtiveram sucesso em seus feitos.

Em 1834, sob o encargo de néo se conformar com as imposi¢des chinesas,
mas sim solicitar relacdes diplomaticas, uma embaixada em Pequim, acesso a mais
portos e livre comércio com o Japao, foi enviado o oficial naval escocés Lord Napier.
Chegando a Cantdo, Napier e o governador local recusavam-se a comunicar-se um
com o0 outro, pois nenhum queria relacionar-se com um individuo inferior. Napier
notou entédo a existéncia de Hong Kong, observando logo que se tratava de um local
que viria a fornecer um porto natural. A cada ano os britanicos ficavam mais

insistentes, sob a ameaca de que se nao cedesse, a China seria invadida.

A limitacdo a uma Unica cidade portudria chinesa, bem como a imposi¢cédo que
a China fazia aos estrangeiros incomodava demais os britanicos, que no momento
eram uma poténcia em ascensao, como ja mencionado anteriormente. Visando o
lucro, algumas concessdes 0s chineses se dispunham a fazer, mas o fato de haver a
possibilidade de a China ser considerada um mero estado como os outros afligia o
imperador, além da possibilidade de um contato mais proximo e diario com o0s
barbaros em sua capital. Todos os meios tentados pelos ocidentais de negociar com
a China haviam fracassado, mas o que viera a mudar isso foi um fato que era
vergonhoso para os chineses: a importacao irrestrita de opio para dentro da China.
Este era proibido para consumo em meados do século XIX, mas cada vez mais 0s
chineses estavam consumindo o 6pio para fins ndo medicinais. A papoula, que da
origem ao Opio, era cultivada na Iindia britnica; americanos, britanicos e
contrabandistas chineses eram que puxavam a frente deste negécio, que era

movimentado. Nada do que os britanicos produziam era interessante para a China,

? Confucio, viajante este que sempre almejou ser conselheiro de algum principe, preocupava-se com
que a sociedade vivesse em estado harménico. Para tanto, acreditava que cada um deveria ter
consciéncia de seu lugar, levando em conta a hierarquia social. O pensamento confucionista foi
adotado pela dinastia Han (2006 a.C.-220 d.C.) como a filosofia oficial do Estado (KISSINGER, 2011).
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mas era um negoécio muito lucrativo, ndo qual ndo se tinha a intengdo de abandonar
(KISSINGER, 2011).

Para fins medicinais o 6pio era de suma importancia, mas nao deveria ser
consumido para outros fins que ndo fossem medicinais, sendo proibido para o
consumo. Os chineses ndo se atreviam mais a fazer negociacdo do 6pio, porém os
comerciantes estrangeiros perceberam que muitos chineses estariam dispostos a
continuar consumindo o Opio, portanto buscaram outros pontos na costa para se
instalar, além de comercializar em balsas e botes. As forcas navais de Qing
tentavam interceptar, mas ndo conseguiam obter sucesso. ApOs isso, 0 0Opio
comecgou a ser comercializado por comerciais locais, por estradas, rios e trilhas
(SPENCE, 1996).

Kissinger (2011) afirma ainda que, primeiramente, a corte Qing cogitou a
possibilidade de legalizar e controlar a venda do 6pio, mas por fim decidiu proibir sua
comercializag@o. Pequim enviou o oficial habilidoso Liz Zexu em 1839 a Cantéo para
apaziguar a situacdo e acabar com o trafico. Lin era adepto da forca e persuasao
moral, sendo assim, ao chegar |4, ordenou que o0 estoque dos comerciantes
ocidentais de 6pio fosse todo entregue a ele para que fosse destruido. Esse planou
fracassou, e ap0s esse fato, Lin prendeu todos os estrangeiros, inclusive os que nao
tinham nada a ver com a comercializacdo de épio e enviou uma carta a rainha da
india, Vitoria, pedindo que ela erradicasse a plantacdo de papoula nos territérios
britanicos na india, ameacando cortar as exportacdes, alegando que a China ndo
precisava das importacdes e poderia viver sem ela, mas a carta parece nunca ter
chegado a rainha. Enquanto isso, o povo chinés se revoltava com as atitudes de Lin
no que se referia ao povo inglés, e os lobistas reivindicaram guerra ao Parlamento.
O primeiro ministro britAnico Palmerston entdo enviou uma carta a Pequim, exigindo
gue todas as afrontas feitas aos britanicos fossem reparadas, bem como os insultos
a Coroa britanica, exigindo uma ou mais ilhas para que pudessem ser efetuadas as
atividades de comércio. Nesta carta, Palmerston admite que o Opio fosse
contrabando, mas pediu que este comércio fosse legalizado, uma vez que sua
proibicdo ndo seria valida e teria fracassado devido a oficiais corruptos, argumento
esse que nao foi convincente. Todos 0s principais portos chineses deveriam ser
blogueados como também quaisquer embarcacfes chinesas até que satisfacdes

fossem enviadas ao governo britanico. Iniciava-se entéo, a Guerra do Opio.
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4.2 Guerra do Opio

Carroll (2002) ressalta que os britanicos exigiam a igualdade diplomatica, mas
para os chineses, a saida da prata que era usada para pagar o 6pio, fazia com que
as receitas do Estado diminuissem, todavia seria vergonhoso reconhecer a Gra-
Bretanha como equivalente. O namero de viciados em Opio teve um crescimento
significativo, portanto os europeus se convenceram que 0S proprios chineses eram
responsaveis pela demanda. A Marinha Real Britnica, mais desenvolvida do que a
chinesa, de imediato bloqueou Cantdo, e os principais portos do pais, declarando a
intencdo de usufruir de Hong Kong, cujo porto era extremamente atraente, pois
contém aguas profundas, com facil acesso tanto pela China quanto por mar aberto e

protegido de tufdes.

Foi entdo que o vice-rei de Zhili, Qishan, foi enviado para mediar a situacgéo,
sob a instrucdo de que tentasse conter os britAnicos com extensas discussdes
engquanto preparava suas forcas, ndo levando em conta o avancgo tecnolégico que
esta possuia. Queria vencer os ingleses pelo cansaco, através de negociacao
prolongada, para entdo ataca-los de surpresa, alegando que tudo havia sido um mal
entendido e que essas nao era as intengcées do imperador, com a promessa de que
os funcionarios chineses iriam investigar o que acontecera, mas primeiramente a
forca naval britanica deveria partir para o sul para esperar uma resposta por la. Foi o
que a forca inglesa fez (KISSINGER, 2011). Os ingleses exigiam territorios e uma
indenizacdo, aguardando no sul uma resposta, mas nao iriam esperar por muito
tempo, estando dispostos a tudo para alcancar seus objetivos. Neste momento
diversos pontos da costa foram atacados pelos britanicos:

Qishan e sua contraparte britanica, o capitdo Charles Elliot, negociaram a
previa de um acordo, a Convencédo de Chuan-pi, que garantia aos britanicos
direitos especiais em Hong Kong, prometia uma indenizacdo de 6milhdes de
dolares e garantia que futuras negociacbes entre dignitarios chineses e
britanicos teriam lugar em iguais termos (isto €, o0s ingleses seriam

poupados do protocolo normalmente reservado aos suplicantes)
(KISSINGER, 2011, p. 65).
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Tantos os britdnicos como o0s chineses viram esses termos como uma
humilhagéo e rejeitaram o acordo. Qishan teve a pena de morte sentenciada (depois
foi designado ao exilio) por ndo ter cumprido o que Ihe foi instruido e cedido muitos
privilégios aos britanicos. Para Palmerston, Primeiro Ministro britdnico, as
concessfes obtidas ndo eram satisfatorias, ocorrendo a represélia do negociador
britanico Charles Elliot, uma vez que Hong Kong nédo era considerada t&o
importante, sendo que deveria ter conseguido terras mais valiosas ou termos mais
satisfatorios. Palmerston enviou entdo Sir Henry Pottinger, para que obtivesse
resultados mais satisfatorios. Ao chegar a China, Pottinger bloqueou mais portos,
dispostos a atacar, o que levou os chineses a solicitarem uma negociagao de paz
(KISSINGER, 2011).

A China continuava a se considerar superior e enviou o principe manchu
Qiying, para negociar com Pottinger. Qiying era astuto e adotou uma estratégia, que
era tradicional na China diante de uma derrota; evolver os britanicos de maneira a
mostrar submissao, com a intencdo de bajular os britanicos, através de agrados para
gue eles se acalmassem, assim 0s chineses ganhariam tempo para sobreviver ao
ataque, estratégia essa que ja fora muito usada. A tatica de Qiying era estabelecer
uma relacdo pessoal com Pottinger, presenteando-o, prop6s que ambos trocassem
retratos das esposas. A Corte achou estranha essa tatica, mas Qiying explicou que
desta forma acalmaria os barbaros britanicos, conquistando sua confian¢a, uma vez

gue toda essa bajulacao e relacao entre familias era estratégicas:

Os resultados dessa interacdo entre a forca ocidental esmagadora e a
habilidade psicolégica chinesa foram dois tratados negociados por Qiying e
Pottinger, o Tratado de Nanquim e o complementar Tratado de Bogue. O
acordo concedia mais do que a Convencgdo Chuan-pi. Era essencialmente
humilhante, embora os termos fossem menos duros do que a situagéo
militar teria possibilitado aos britAnicos impor. Ele estabelecia o pagamento
de uma indenizacdo de 6 milhdes pela China, a cessdo de Hong Kong e a
abertura de cinco ‘portos signatarios’ pelo litoral, em que os ocidentais
teriam permissdo para residir e fazer negécios. Isso efetivamente
desmantelou o ‘Sistema de Cantdo’ pela qual a corte chinesa regulara o
comércio com o Ocidente e o confinou a mercadores licenciados. Ningbo,
Xangai, Xiamen e Fuzhou foram acrescentadas a relacdo de portos do
tratado. Os britAnicos asseguravam o direito de manter ligacdes
permanentes nas cidades portudrias e de negociar diretamente com
funcionarios locais, ignorando a corte em Pequim. Os ingleses também
conquistaram o direito de exercer jurisdicdo sobre seus cidadaos residentes
nos portos do tratado. Operacionalmente, isso significava que o0s
comerciantes estrangeiros de Opio estariam submetidos as leis e aos
regulamentos de seus proprios paises, ndo aos da China (KISSINGER,
2011, p. 68).
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Devido a esta extraterritorialidade, a China acreditava que houvera um
declinio de poder.

4.3 Hong Kong

Situada na costa sul da China e delimitada pelo delta do Rio das Pérolas e
pelo Mar da China Meridional, o nome Hong Kong hoje se refere a uma area maior,
da qual fazem parte Hong Kong Island, Kowloon e Novos Territérios (que abrange
cerca de 230 ilhas periféricas). Por ndo possuir recursos naturais € pouco espaco
para construcdes, o governo nunca lhe deu a devida importancia, porém possui um
dos melhores portos do mundo, protegido por ingremes colinas de granito, que se
manteve em constante expansdo. Em comparacao com cidades mais desenvolvidas,
como Pequim e Xangai, Hong Kong era considerada politicamente precaria. Mesmo
nao fazendo parte da China, Hong Kong era considerada uma das cidades mais
importantes daquela regidao (CARROLL, 2002).

N&o ha muitos registros sobre Hong Kong, uma vez que, guando se falava em
colonialismo britanico, o foco dos estudiosos era a Africa e a india. Ja os
historiadores britanicos concentravam-se na administragdo colonial, averiguando
papéis desempenhados por governantes e funcionarios publicos britanicos, quase
deixando o povo chinés passar despercebido, sendo que a colbnia era constituida
por cerca de 98% deles (CARROLL, 2002). Ainda de acordo com Carroll, Hong Kong
s6 ganhou espaco entre os historiadores alguns anos antes de pertencer novamente
a soberania chinesa, em 1997. A partir deste periodo, os historiadores reedificaram
uma histéria mais complexa e diversificada, levando em conta as caracteristicas
coloniais de Hong Kong e as contribuicbes dos chineses locais para o seu
desenvolvimento historico. Os fatores que levaram os historiadores chineses a nao
se adentrar na historia de Hong Kong eram o preconceito por parte da China de
reconhecer que o pais sofreu influéncias estrangeiras, a ndo ser quando negativas:
vergonha devido a colonizacdo estrangeira ter alcancado sucesso comercial. Outra
razao seria o fato de os chineses verem 0s estrangeiros como ingratos e criminosos

por deixarem sua patria de criacdo (CARROLL, 2002).
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A maioria da populacdo de Hong Kong sempre foi chinesa, portanto os
assuntos chineses significavam bastante para grande parte dos seus moradores.
Sua relacdo com a China continental foi conturbada e, conforme dizia um popular
ditado chinés, “when there’s trouble in Hong Kong, go to China; when there’s trouble
in China, go back to Hong Kong™ (CARROL, 2002, p. 3), era o que a populacédo
fazia, porém, na maioria das vezes o problema se encontrava na China, o que fazia
com que Hong Kong ganhasse cada vez mais habitantes chineses, que eram

importantes para sua méao-de-obra e capital (CARROLL, 2002).

Para Carroll (2002), os britdnicos consideram que Hong Kong néo tinha uma
historia antes da chegada deles em 1841, sendo apenas uma ilha nada convidativa.
Ja os chineses garantem que teve e ainda tem um papel importante na historia
chinesa e que faz parte de seu territorio desde muito tempo antes de sua ocupacao
pela Gra-Bretanha. O governo local ficava sob responsabilidade de pessoas mais
idosas da vila ou algum responséavel local, e um assistente de Kowloon coletava
impostos eventualmente. A agricultura era sua principal atividade econbémica,
possuindo aldeias maiores que serviam como mercado para as menores, templos e

santuérios, caracterizando uma comunidade muito antes da chegada dos britanicos.

Segundo registros histéricos chineses, o sul da China foi domiciliado pelas
tribos Yue, que governou Hong Kong até 111 a.C., quando perdeu para o exército de
Wu Di, imperador da dinastia Han. Os comerciantes europeus comecaram a chegar
a China durante a dinastia Tang (618-907) e Yuan através da Rota da Seda, rotas
comerciais que ligavam as fronteiras noroeste da China com o Oriente Médio via
terrestre. Conforme Carrol (2002, p. 10):

During the Mongol Yuan dynasty (1276-1368), Hong Kong was inhabited
mainly by farmers, fisherfolk, and pirates, some of them Song loyalists. By
the end of the Yuan dynasty, the Hong Kong region had been settled mainly
by seven large families Who owned much of the land. Throughout the Ming

dynasty (1368-1644), settlers from Guangdong and Fujian, the two
prominent coastal provinces of southeastern China, migrated to Kowloon®.

® "Quando ha problemas em Hong Kong, va para a China, quando ha problemas na China, volte para
Hong Kong" (CARROL, 2002, p. 3, traducao livre).

* Durante a dinastia Mongol Yuan (1276-1368), Hong Kong foi habitada principalmente por
fazendeiros, pescadores e piratas, alguns deles leais a Song. No final da dinastia dos Yuan, a regiao
de Hong Kong havia sido instalada principalmente por sete grandes familias que possuiam grande
parte da terra. Em toda a dinastia Ming (1368-1644), os colonos de Guangdong e Fujian, as duas
proeminentes provincias costeiras do sudeste da China, migraram para Kowloon (CARROLL, 2002, p.
10, traducdo livre).
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Muitos europeus ainda visitavam a China para estreitar suas relacbes
comerciais, até o colapso do Yuan em meados de 1300, a partir dai tiveram pouco
contato. Apenas por volta de 1500 os comerciantes europeus comecaram a ter
contato novamente com o mercado chinés, ao longo da costa sul da China, onde os
portugueses comecgaram a interagir. Os portugueses ajudaram na eliminacdo da
pirataria e como uma forma de recompensa e de restringi-los a um lugar em
especifico, o governo Ming permitiu em 1557, que se instalassem permanentemente
em uma peninsula ao sudeste de Hong Kong, denominada Macau (CARROLL,
2002).

Hong Kong tornou-se mais integrada ao resto da China durante a dinastia
Qing (1644-1911), quando ela era governada pelos Manchus. O comércio exterior
era proibido por Qing, porém em pouco tempo Macau se tornara a principal entrada
e saida de mercadorias, que saiam da China, passavam por Macau e eram
direcionadas a Europa ou entdo eram adventos de outros destinos e chegavam por
Macau. Casualmente os britanicos chegavam com seus navios a China, entdo em
1654, os portugueses assentiram que a Companhia Britanica das indias Orientais
(EIC) desfrutasse do acesso por Macau. Os britanicos desfrutavam de Macau como
uma sede para poder efetuar negociagdes no porto de Huangpu, considerado o mais
importante no sul da China, em uma ilha a parte conhecida como Whampoa,
localizada a cerca de 10 milhas de Cantdo. Em 1771 a EIC adquiriu autorizagcao para
estabelecer um porto em Cantdo, que em 1759 foi declarado pelo governo Qing
como o Unico porto legal chinés habilitado a praticar o comércio exterior. Um grupo
de casas comerciais autorizadas e licenciadas pelo governo conduzia o comércio
internacional da China, tornando popular o Sistema de Cantdo. As negociacdes la
ocorriam de outubro a margo, e durante a baixa temporada, de abril a setembro, os
comerciantes voltavam a negociar em Macau. A queixa referente as restricoes e
condi¢des impostas em Cantdo eram frequentes, mas mesmo assim 0s estrangeiros
consideravam vantajosa a negociacdo de seda, porcelana, cha e mais tarde opio ali
realizada, uma vez que as fortunas adquiridas com essas negociagdes supriam 0s
empecilhos. Ao decorrer dos anos, o governo Qing ndo concedeu maiores licencas
comerciais e direitos diplomaticos aos britanicos, mesmo assim, ao inicio da década
de 1840, varias empresas estrangeiras estavam negociando com o sul da China
(CARROLL, 2002).
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Ao ocuparem Hong Kong, ndo era lavada a sério a ideia de que se tornaria
uma coldnia britanica, pois 0s ministros das relagdes exteriores acreditavam que a
ilha ndo valia a pena e que manté-la poderia se tornar muito caro e poderia
prejudicar as relacdes com o restante da China e com outros paises europeus. Ja o
superintendente britanico do comércio na China e primeiro administrador da coldnia
Hong Kong, Charles Elliot, acreditava que Hong Kong tinha potencial para se tornar
a base perfeita para as operacdes comerciais, militares e politicas britanicas na
China.

Robert Fortune (1843-1845) apud Carroll (2002, p. 13), botanico inglés que
visitou Hong Kong em 1843 e 1845, define as virtudes do porto:

Hong-kong bay is one of the finest which | have ever seen: it is eight or ten

Miles in length, and irregular in breadth; in some places two, and in other six

miles wide, having excellent Anchorage all over it, and perfectly free from

hidden dangers. It is completely sheltered by the mountains of Hong-kong

on the south, and by those of the main land of China on the opposite shore.

Land-locked, in fact, on all sides; so that the shipping can ride out the
heaviest gales with perfect safety.5

Em 1972 o governo chinés declarou qual seria o futuro de Hong Kong, e em
19 de dezembro de 1984, os ministros da Republica Popular da China e do Reino
Unido assinaram a Declaracdo Conjunta Sino-Britanica, onde ao invés de ceder a
independéncia, a China voltou a exercer a soberania sobre Hong Kong. Também
foram definidas quais seriam as politicas basicas que seriam aplicadas a partir dali,
onde seu sistema capitalista ficaria intacto durante 50 anos, seguindo o principio de
um pais, dois sistemas (CARROLL, 2002).

Conforme Carrol (2002, p. 3), “Hong Kong has been China’s most critical link
to the rest of the world since the Silk Road and the Mongols™ Entre as décadas de
60 e 80, Hong Kong exportou bens para todo o mundo, e a populacdo chinesa o
considera muito importante também para as importacdes. ApOs a revolucao

comunista de 1949, Hong Kong entdo capitalista teve um papel importante na

® A bafa de Hong Kong é uma das melhores que eu ja vi: é de oito ou dez milhas de comprimento e
de largura irregular; Em alguns lugares dois, e em outras seis milhas de largura, tendo excelente
Anchorage por toda parte, e perfeitamente livre de perigos ocultos. E completamente protegido pelas
montanhas de Hong-Kong no sul, e pelas da principal terra da China na margem oposta. De trancas,
de fato, em todos os lados; De modo que o transporte pode controlar os vendedores mais pesados
com perfeita seguranca (Robert Fortune, 1843-1845, apud Carroll, 2002, p. 13, traducéo livre).

6 "Hong Kong foi o link mais critico da China para o resto do mundo desde a Rota da Seda e os
Mongois" (CARROLL, 2002, p. 3, traducdo livre).
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construcdo da economia socialista da China, servindo também como uma fenda
para o mundo exterior, base para a importacéo de bens que a China ndo conseguiria
produzir. Foi de suma utilidade durante a Guerra da Coréia, onde foram
contrabandeados bens escassos (gas, querosene e penicilina). Os investidores
também tiveram grande influéncia na transformagao econdmica no inicio dos anos

70, perdurando até a atualidade.

Segundo Ho (1992), Hong Kong ganhou destaque devido ao seu crescimento
econdbmico, principalmente no que diz respeito as exportacdes, evidenciando a
liberalizacdo comercial e a empresa privada. Esse crescimento € considerado
fenomenal, uma vez que ninguém o previa. Aos olhos de tedricos da dependéncia e
dos estruturalistas do desenvolvimento a economia de Hong Kong tem seu registro
mais importante de realizagcbes econdmicas, “Hong Kong is the epitome of the
classic economic model of free-market capitalism”’ (HO, 1992, p. xii). Era um
importante centro financeiro tanto regional quanto internacional. Era dificil pensar em
uma economia a longo prazo, uma vez que seu futuro politico era incerto até o ano
de 1997, o que gerava grandes incertezas para Hong Kong e muitos procuraram

apolices de seguro no exterior para proteger os seus lotes.

Ainda para Carroll (2002), Hong Kong se tornara economicamente mais
avancada do que muitos paises independentes, além se tornar um importante centro
financeiro. Ao final do governo britanico, era a sétima maior reserva de capital do
mundo, bem como o terceiro maior exportador de roupas, chegando a ter o segundo

maior produto interno bruto per capita na Asia.

O capitulo a seguir tera como propésito analisar os resultados obtidos através

do questionario aplicado, comparados com o referencial tedrico e a historia chinesa.

! "Hong Kong é o epitome do modelo econdmico classico do capitalismo de livre mercado” (HO, 1992,
p. xiii, traducéo livre).
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5 ANALISE DE RESULTADOS

Este capitulo caracteriza a negociacdo internacional entre brasileiros e
chineses, no ramo de carnes in natura, apresentando suas caracteristicas. Os dados
encontrados neste capitulo foram coletados através da aplicacdo do instrumento de

coleta de dados, pesquisa bibliografica em livros, sites e artigos.

Cabe salientar que os resultados obtidos com a pesquisa dizem respeito a
esta amostra especifica, ndo podendo ser generalizado a todos negociadores

chineses.

5.1 Quanto a empresa e produtos exportados

5.1.1 Cooperativa Languiru

A Cooperativa Languiru foi fundada em 13 de novembro de 1955, no
municipio de Teutdnia. Participaram da sua fundacdo 174 agricultores que
buscavam comercializar os produtos agricolas de suas propriedades. As atividades
iniciaram em 1° de junho de 1956, em um pequeno armazém que fornecia

mantimentos de primeira necessidade e insumos agricolas (LANGUIRU, 2016).
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A Cooperativa Languiru vive um novo momento historico, de crescimento, de
retorno dos investimentos realizados, de credibilidade e de consolidagcdo do seu
modelo de gestdo e administracdo. A Languiru passou a ocupar a posicdo de
namero 158 entre as empresas de maior destaque da Regido Sul do Brasil (Rio
Grande do Sul, Santa Catarina e Parana). Entre as 100 maiores do Rio Grande do
Sul, a cooperativa esta em 59° lugar e, considerando as cooperativas de producao
gauchas, a Languiru se consolida na 32 colocacdo. Em 2016 foram inaugurados

novos centros de distribuicdo e um novo mercado no municipio de Arroio de Meio.

No Frigorifico de Aves, localizado no municipio de Westfalia, séo abatidos
mensalmente 2,3 milhdes de frangos, transformados em uma linha de produtos
composta por mais de 70 itens. Dessa producéo, 50% sao destinados ao mercado
externo, comercializados em mais de 40 paises do Leste Europeu, Asia e América
do Sul. Hoje, o Frigorifico de Aves é responsavel por 30% de todo o faturamento da
Languiru. A Indastria de Embutidos, instalada junto ao Frigorifico de Aves, tem
capacidade mensal de producdo de 300 toneladas de produtos, destinados tanto

para o mercado nacional, quanto para exportacao.

Da totalidade dos produtos exportados pela Cooperativa Languiru,
aproximadamente 75% a 80% sé&o frangos inteiros e 20% a 25% sao cortes (partes,

miudos e processados).
Os maiores mercados compradores dos produtos Languiru séo:

e 70 % para a Asia;
e 5 9% no Mercosul;

e 25 % para outros paises.

Especificamente para Hong Kong, além dos frangos inteiros e seus cortes,

também séo exportados suinos.

A empresa ndo efetua o processo de negociacdo internacional diretamente,
contando assim com a contratacdo de um escritorio especializado em Consultoria e
Agenciamento em Comércio Exterior, Four Import. Export. Ltda, situado em Lajeado,

que efetua toda a negociacgéao.
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5.1.2 Délia Alimentos

A Cosuel Cooperativa dos Suinocultores de Encantado Ltda foi fundada no
dia 15 de junho de 1947, através da unido de 387 agricultores de pequeno porte, sob
a lideranca de Jo&o Batista Marchese. Mesmo com a escassez de recursos, em
agosto de 1948 é lancada a pedra fundamental do frigorifico, que permanece ate

hoje como atividade principal da empresa.

Com o objetivo de comercializar o0 que 0s pequenos agricultores produziam,
com o passar do tempo a Cosuel foi diversificando suas atividades e com este
embasamento, a fim de atender a necessidade do mercado em desenvolvimento,
em 1957 surge a fabrica de 6leo de soja, em 1963 a fabrica de racdes e em 1965, a
industria de laticinios. Estes feitos deram inicio @ uma estruturacdo de um sistema
de comercializacdo que levou os produtos D&lia a serem reconhecidos em todo o

pais.

No decorrer dos anos a empresa foi se qualificando para atender as
exigéncias do mercado. Atualmente a Cooperativa de Suinocultores de Encantado
Ltda conta com uma estrutura enxuta e com um quadro de funcionarios qualificados,
atuando no mercado interno e externo. Atualmente a Dalia exporta seus cortes
especiais de suinos bem como miudos para Hong Kong, Macau, Cingapura, Egito,
Dubai, Angola, Gabado, Republica Democratica do Congo, Costa do Marfim,
Seychelles, Vietnd, Tailandia, Moldova, Gedrgia, Abkhazia, Azerbaijao e Uruguai
(DALIA, 2016). Todo o processo de negociacdo nacional e internacional é feito pela

prépria empresa.
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5.2 Quanto a cultura

No capitulo anterior, que conta um pouco sobre a histdria chinesa, pode-se
perceber que indiferente do produto que se negocia, pode haver obstaculos devido
ao choque cultural durante a negociagéo, como no caso da Inglaterra, onde cada um
tinha seus ideais e a China ndo queria uma relacdo mais aprofundada, pois se

considerava superior.

Para a primeira empresa, 0 Unico aspecto que chama a atencéo e é relevante
durante a negociacdo € que os chineses ndo dao importancia ao home das marcas
em si, mas se importam mesmo é com o0 numero de Servico de Inspecao Federal
(SIF) que é “responsavel por assegurar a qualidade de produtos de origem animal e
comestiveis e ndo comestiveis destinados ao mercado interno e externo, bem como
de produtos importados” (MINISTERIO DA AGRICULTURA, 2017). A empresa
destaca que negociar com um chinés ndo é diferente do que negociar com outras
partes do mundo. No que diz respeito a cultura negociadora, a Unica coisa
perceptivel € que os chineses mantém relacbes a longo prazo, onde sao
necessarios varios encontros até que o negoécio seja efetivado, bem como um

relacionamento pds negociagao.

Y

A segunda empresa entrevistada destaca que devido a globalizacdo, as
diferencas entre os mercados com os quais trabalham ndo sdo muito gritantes, mas
ressalta que, durante o processo de negociacao é possivel identificar caracteristicas
especificas em relacdo a cultura dos negociadores de Hong Kong, como a
fidelizacéo e relacdes de longo prazo. Destaca ainda que eles tém a necessidade de
conhecer pessoalmente a pessoa com quem negociam, que vem de encontro ao
que Martinelli et al (2012) comenta. As apresentacdes pessoais sd0 muito mais
valorizadas, pois é o primeiro contato com a outra parte, que possibilita varias
percepcdes das reacdes das pessoas. Quando se trata de negociacao internacional
este contato € ainda mais importante, pois muitas vezes podem-se perceber
diferencas culturais, que tem grande influéncia. Junqueira (2003) apud Andrade et al
(2008) destaca que a internet facilita pra que se obtenha informacdes sobre a outra

parte negociadora, mas que nada substitui o contato pessoal.
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Conforme j& citado anteriormente, quando se fala em influéncia cultural,
Martinelli et al (2012) da destaque as culturas individualistas e coletivistas. Nas
coletivistas, os individuos tém obrigacfes sociais, criando uma dependéncia entre 0s
individuos. Hofstede (2003) afirma que a China € um pais coletivista, onde o
pensamento € que deve-se fazer o melhor para todos e ndo somente para o
individuo. Sendo assim, questionou-se se o conceito de coletivismo & perceptivel

durante a negociacao.

Para a primeira empresa entrevistada, este conceito ndo € perceptivel, uma
vez que, assim como 0 negociador brasileiro se prepara para a negociagado, 0
negociador chinés também vem se adequando, ndo levando consigo tracos culturais

que possam ser notados frequentemente.

Ja para a segunda empresa, tanto em visitas a empresa como em feiras onde
séo realizadas as reunibes, 0os chineses costumam enviar mais do que um
representante, atentando para a opinido de todos nos momentos de decisdo bem
como resultados satisfatérios para o todo. Salienta que esse fato ndo é regra, uma
vez que a reducdo de custos as vezes faz com que apenas um representante
compareca. Outro fato importante observado é a questado da hierarquia, que, mesmo
estando em grupo e zelar pela participacdo de todos, ha um respeito pelo seu lider,
e é ele quem fala. Tal quesito vem de encontro a afirmacao de Hofstede (2003), que
salienta que na China, quem geralmente toma a frente as decisbes é um lider,
caracterizando como hierarquia. Aspecto este tratado também no capitulo anterior,
que evidencia a hierarquia na histéria chinesa, que tinha seu Imperador como um
ser supremo, e cada um deveria saber qual era o seu lugar, conforme pensamento

Confucionista.

7

Os entrevistados destacam também que ndo € perceptivel nenhum
tratamento diferenciado no que diz respeito a faixa etaria e/ou género durante a

negociacao.

O modo como as pessoas comportam-se, comunicam-se, pensam e agem

bY

estd diretamente ligado a cultura e cada povo possui uma cultura distinta, varios

tracos de personalidade compdem a formacgdo cultural de um negociador
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(MARTINELLI et al, 2008). Assim como dentro de uma mesma cultura pode haver
formas diferentes de negociagéao.

5.3 Negociador brasileiro

Como visto anteriormente, além de fazer negdcios, € necessario conhecer,
entender e buscar um conhecimento sobre as culturas e como se adaptar ao
comportamento da outra parte negociadora, conforme Bornhofene Kistenmacher
(2007) apud Pedroso e D’Assumpgéo (2010).

Jacobus e Muller (2013) destacam ainda que o negociador deve ter
conhecimento da cultura da outra parte, ser habil, ter personalidade, ser culto, afinal,

0 negociador € o responsavel por grande parte do sucesso de uma negociacao.

No que se refere a caracteristicas do negociador brasileiro, a primeira empresa
entrevistada destaca que é importante entender o que o cliente precisa, conhecendo

a ele e ao mercado a negociar.

A segunda empresa destaca que é necessario respeito, humildade, franqueza,
conhecimento de cultura geral, principalmente com os mercados com 0s quais se
trabalha; dominio do idioma necesséario para a negociacdo; conhecimento do
mercado; percepc¢ao de mudancas e tendéncias que ocorrem frequentemente nos
cenarios politico e econémico, influenciando diretamente nas negociacdes.
Conhecimento de questbes sanitarias, principalmente restricdes, dos paises de
interesse. Ressalta ainda que o negociador deve estar atualizado no que se refere a
cenario global e conhecer bem a empresa com a qual vai negociar, assim como

aquela em que trabalha.

Por fim, € importante saber que as pessoas levam consigo elementos da
cultura e de historia pessoal, e que estes aspectos estardo presentes na
negociacdo. E importante preparar-se para a negociacéo, fazendo um planejamento
para alcancar seu objetivo, uma vez que s&o lados opostos negociando geralmente

com interesses conflitantes.
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5.4 Sucesso na negociacao

Por fim, questionou-se quais os principais fatores que influenciam para que uma
negociacao internacional seja bem sucedida. Além de todos os fatores citados neste
capitulo, cabe ressaltar que conforme observado no capitulo anterior, ambas as
partes tem que saber serem flexiveis e estarem preparados para negociar. No caso
da Guerra do Opio, enquanto a China insistia em impor soberania, ndo era
estabelecido um acordo e ela acabava saindo prejudicada. A partir do momento que

negociou e cedeu um pouco, a situagdo comegou a se resolver.

A primeira empresa entrevistada ressalta que é necessario conhecimento do
produto em questdo, do mercado e a preparacdo do agente negociador, a fim de
estar preparada para eventuais situacdes e saber como proceder neste momento.
Esta acredita que a maior dificuldade é obter a Habilitagdo para negociar com a
China propriamente dita, uma vez que a entrada das carnes é feita somente por
Hong Kong. H& dois anos a empresa vem buscando a licenca para exportar para a
Republica da China, cujo preco é mais competitivo (chegando a pagar quase o
dobro que Hong Kong), e a partir do momento que isto ocorrer, Hong Kong vai

deixar de ser interessante para eles.

J4 a segunda empresa entrevistada ressalta que € necessaria a transparéncia,
franqueza, humildade, conhecimento do produto em questdo e do mercado,
seriedade e respeito pelo seu interlocutor a fim de que as duas partes ganhem com

a negociacgao.

O comércio de carne in natura esteve em ascensao nos ultimos anos, mas ainda
€ um setor que precisa ser melhorado e estudado, como por exemplo, 0s
escandalos que ocorreram ha pouco tempo e bloquearam por dias todas as
exportacdes de carne.

7

De maneira geral, percebe-se que a cultura € sim importante na negociagao
internacional, mas pode-se perceber também que o0s negociadores vem se

adequando cada vez mais, nao trazendo tanto consigo os tracos culturais. Martinelli
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et al (2012) afirma que nado é possivel aplicar como regra, uma vez que nem todos
vao agir de acordo com o seu protétipo cultural, podendo alterar suas estratégias e

se adaptar as mudancas.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

As considerac0fes finais referentes ao estudo visam ser apresentadas neste
altimo capitulo. A pesquisa teve como principal objetivo analisar quais as
caracteristicas da negociacdo entre Brasil e Hong Kong, no setor de carnes, com as
empresas do Vale do Taquari. Durante a elaboracdo deste trabalho, buscou-se
informacdes sobre negociacdo como um todo, também foi necessario analisar como
ocorre a negociac¢ao internacional. Para tal investigacdo era necessario também se

informar a cerca de cultura e de que forma ela pode interferir na negociacéao.

ApGs ter os objetivos definidos, foram realizadas pesquisas em fontes
escritas, como livros, sites e artigos, para o embasamento do referencial tedrico,
cujas informacdes obtidas através dele auxiliaram na elaboracdo do roteiro da
entrevista, realizada posteriormente com Agentes de Comércio Exterior. Tais
depoimentos se constituiram em fontes orais, as quais foram coletadas conforme os

procedimentos metodol6gicos propostos pela histéria oral.

Ao final da pesquisa bibliografica, conclui-se que a cultura interfere
diretamente na negociacdo internacional, pois cada individuo carrega consigo o
traco cultural. Esse vestigio cultural tanto pode ser expresso prontamente quanto

demonstrado no decorrer da negociacao.

Durante a pesquisa foi possivel constatar conceitos citados anteriormente no
presente trabalho, como relacionamento a longo prazo. As empresas que foram

entrevistadas perceberam que as negociacdes sdo feitas com cautela e paciéncia,
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mas que isto fideliza o cliente, que vai continuar negociando com a empresa por

muito tempo.

Através da analise e descricdo dos dados coletados nas entrevistas
aplicadas, conclui-se que, conforme referencial tedrico, a cultura pode influenciar a
negociacao internacional. Porém, pode-se constatar também que os negociadores
vém se adequando ao cenario internacional, ndo levando consigo somente tragos
culturais especificos de sua cultura, mas estdo abertos a novas percepcles, se
adaptando a mudancas e alterando suas estratégias ao longo do processo. Assim
como 0s negociadores brasileiros vem se preparando e estudando, os mercados
com gue ir4 negociar, bem como cultura, economia, politica entre outros aspectos
relevantes, os historiadores chineses também vem fazendo o mesmo. Percebe-se
gue a imposicao de soberania citada por Kissinger (2011) vem ficando para tras,
afinal, para que obtenham bons resultados na negociacdo, necessitam adaptar-se
aos mercados globais. Os resultados propostos por este estudo podem ser utilizados

para auxiliar na preparacéo do negociador internacional.

Esta pesquisa se deparou com algumas barreiras que impediram o total
aproveitamento na realizacdo do estudo. No que diz respeito aos participantes, foi
solicitado contato com quatro empresas do Vale do Taquari, porém, uma ndo atende
mais este mercado desde 2015, a outra ndo retornou o contato, sendo s6 possivel a
realizacdo do estudo com duas delas. As opinides dos entrevistados, vale frisar,
constituem-se em compreensdes subjetivas, ndo correspondendo, portanto, a
verdade sobre os temas aqui analisadas. O mesmo se pode dizer da analise
realizada neste trabalho, que, por mais cuidados metodolégicos que se tenha
empregado, ndo deixa de expressar as escolhas e impressdes subjetivas do

pesquisador, como em qualquer investigacdo cientifica.

Para futuras pesquisas, fica como sugestdo a abrangéncia de varias
empresas, ndo delimitando apenas um setor, mas sim varios para que seja feito um
comparativo entre mais empresas. Apesar de parecer que em nossa regido muitas
empresas negociam com a China, ndo € o que se pb6de constatar no momento de

buscar um setor especifico para fazer a analise.



60

REFERENCIAS

ACUFF, Frank L. Como negociar qualquer coisa com qualquer pessoa em
qgualquer lugar do mundo. 2. ed. Sdo Paulo, SP: SENAC Séao Paulo, 2004.

ANDRADE, Rui Otavio Bernardes de; ALYRIO, Rovigati Danilo; BOAS, Ana Alice
Vilas. Cultura e ética na negociac¢ao internacional. Sdo Paulo: Atlas, 2007.

BARDIN, Laurence. Andlise de conteldo. Lisboa: Edi¢des 70, Sao Paulo, 2012.

Brasil e China. Disponivel em
<http://operamundi.uol.com.br/conteudo/opiniao/33831/O+que+esperar+das+relacoe
>. Acesso em 5 out, 2016.

CARDOSO, Ciro Flamarion S.; VAINFAS, Ronaldo (Orgs). Dominios da histéria:
ensaios de teoria e metodologia. Rio de Janeiro: Campus, 1997.

CARROL, John M. A Concise History of Hong Kong. 2002. E-book. Disponivel em
<https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAOBAJ&pPg=PA13&Ipg=PA13&dg=
Hong-
kong+bay+is+one+of+the+finest+which+Il+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Mil
es+in+length,+and+irreqular+in+breadth:;+in+some+places+two,+and+in+other+six+
miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from-+hid
den+dangers.+lt+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-
kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite
+shore.+Land-
locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+G
irls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJKgK8KABse10Ky
OeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0QipnUAhWEIJAKHdfODfYQ6AEI
JDAA#v=0nepage&qg&f=false>. Acesso em 15 de maio de 2017.



https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?id=fQofAAAAQBAJ&pg=PA13&lpg=PA13&dq=Hong-kong+bay+is+one+of+the+finest+which+I+have+ever+seen:+it+is+eight+or+tem+Miles+in+length,+and+irregular+in+breadth;+in+some+places+two,+and+in+other+six+miles+wide,+having+excellent+Anchorage+all+over+it,+and+perfectly+free+from+hidden+dangers.+It+is+completely+sheltered+by+the+mountains+of+Hong-kong+on+the+south,+and+by+those+of+the+main+land+of+China+on+the+opposite+shore.+Land-locked,+in+fact,+on+all+sides;+so+that+the+shipping+can+ride+out+the+heaviest+Girls+with+perfect+safety.&source=bl&ots=uNMmwmQY5U&sig=VIJkgK8KABse10KyOeGr3oBNd14&hl=ptBR&sa=X&ved=0ahUKEwifv4K0ipnUAhWElJAKHdf0DfYQ6AEIJDAA#v=onepage&q&f=false

61

CHEMIN, Beatris Francisca Chemin. Manual da Univates para trabalhos
académicos. 3 ed. Lajeado: Univates, 2015.

Cooperativa Languiru. Disponivel em < http://www.languiru.com.br/>. Acesso em
03 out 2016.

COSTA, Ligia Maura. Negociacao a brasileira. 2006. Disponivel em
<http://rae.fgv.br/sites/rae.fgv.br/files/artigos/4565.pdf> Acesso em 09 set. 2016.

COSTA, Marcos. O processo de urbanizagdo na China. Disponivel em
<http://jornalggn.com.br/blog/luisnassif/o-processo-de-urbanizacao-na-china>.
Acesso em 28 de maio de 2017.

Dalia Alimentos. Disponivel em < http://www.dalia.com.br/> Acesso em 01 out 2016.

FONSECA, J. J. S. Metodologia da pesquisa cientifica. Fortaleza: UEC, 2002.
Apostila.

GIL, A. C. Como elaborar projetos de pesquisa. 3. ed. Sao Paulo: Atlas, 1991.

HO, Yin-Ping Trade, Industrial Restructuring and Development in Hong Kong.
1992. Disponivel em <https://books.google.com.br/books?id=g8a-
DAAAQBAJ&Pg=PR13&Ipg=PR13&dg=Hong+Kong+is+the+ep%C3%ADtome+of+th
e+classic+economic+model+of+free-

market+capitalism&source=bl&ots= 1ax9qjX06&sig=g8yJIx4Mtdo8rTFiQOKbdASogev
08&hl=pt-

BR&sa=X&ved=0ahUKEwjD 8byjJnUAhVJK5AKHe7CBMoQG6AEIKjAA#v=0nepage&
g=Hong%20Kong%20is%20the%20ep%C3%ADtome%200f%20the%20classic%20e
conomic%20model%200f%20free-market%20capitalism&f=false>. Acesso em 15 de
maio. 2017.

HOFSTEDE, Geert. Culturas e organizacdes: compreender a nossa programacao
mental. Lisboa: Silabo, 2003.

JACOBUS; Augusto Martins; MULLER; Vera Denise. A influéncia da cultura nas
negociacdes internacionais entre Brasil e China. Disponivel em
<http://www.marketingviewer.com.br/a-influencia-da-cultura-nas-negociacoes-
internacionais-entre-brasil-e-china/>. Acesso em 10 set. 2016.

JUNQUEIRA, Luiz Augusto Costacurta. Negociacdo: Tecnologia e Comportamento.
Rio de Janeiro, RJ: COP Editora, 1995.


http://www.languiru.com.br/
http://jornalggn.com.br/blog/luisnassif/o-processo-de-urbanizacao-na-china
https://books.google.com.br/books?id=q8a-DAAAQBAJ&pg=PR13&lpg=PR13&dq=Hong+Kong+is+the+ep%C3%ADtome+of+the+classic+economic+model+of+free-market+capitalism&source=bl&ots=_1ax9qjXo6&sig=q8yJx4Mtdo8rTFiQKbdASogevo8&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjD_8byjJnUAhVJk5AKHe7CBMoQ6AEIKjAA#v=onepage&q=Hong%20Kong%20is%20the%20ep%C3%ADtome%20of%20the%20classic%20economic%20model%20of%20free-market%20capitalism&f=false
https://books.google.com.br/books?id=q8a-DAAAQBAJ&pg=PR13&lpg=PR13&dq=Hong+Kong+is+the+ep%C3%ADtome+of+the+classic+economic+model+of+free-market+capitalism&source=bl&ots=_1ax9qjXo6&sig=q8yJx4Mtdo8rTFiQKbdASogevo8&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjD_8byjJnUAhVJk5AKHe7CBMoQ6AEIKjAA#v=onepage&q=Hong%20Kong%20is%20the%20ep%C3%ADtome%20of%20the%20classic%20economic%20model%20of%20free-market%20capitalism&f=false
https://books.google.com.br/books?id=q8a-DAAAQBAJ&pg=PR13&lpg=PR13&dq=Hong+Kong+is+the+ep%C3%ADtome+of+the+classic+economic+model+of+free-market+capitalism&source=bl&ots=_1ax9qjXo6&sig=q8yJx4Mtdo8rTFiQKbdASogevo8&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjD_8byjJnUAhVJk5AKHe7CBMoQ6AEIKjAA#v=onepage&q=Hong%20Kong%20is%20the%20ep%C3%ADtome%20of%20the%20classic%20economic%20model%20of%20free-market%20capitalism&f=false
https://books.google.com.br/books?id=q8a-DAAAQBAJ&pg=PR13&lpg=PR13&dq=Hong+Kong+is+the+ep%C3%ADtome+of+the+classic+economic+model+of+free-market+capitalism&source=bl&ots=_1ax9qjXo6&sig=q8yJx4Mtdo8rTFiQKbdASogevo8&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjD_8byjJnUAhVJk5AKHe7CBMoQ6AEIKjAA#v=onepage&q=Hong%20Kong%20is%20the%20ep%C3%ADtome%20of%20the%20classic%20economic%20model%20of%20free-market%20capitalism&f=false
https://books.google.com.br/books?id=q8a-DAAAQBAJ&pg=PR13&lpg=PR13&dq=Hong+Kong+is+the+ep%C3%ADtome+of+the+classic+economic+model+of+free-market+capitalism&source=bl&ots=_1ax9qjXo6&sig=q8yJx4Mtdo8rTFiQKbdASogevo8&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjD_8byjJnUAhVJk5AKHe7CBMoQ6AEIKjAA#v=onepage&q=Hong%20Kong%20is%20the%20ep%C3%ADtome%20of%20the%20classic%20economic%20model%20of%20free-market%20capitalism&f=false
https://books.google.com.br/books?id=q8a-DAAAQBAJ&pg=PR13&lpg=PR13&dq=Hong+Kong+is+the+ep%C3%ADtome+of+the+classic+economic+model+of+free-market+capitalism&source=bl&ots=_1ax9qjXo6&sig=q8yJx4Mtdo8rTFiQKbdASogevo8&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjD_8byjJnUAhVJk5AKHe7CBMoQ6AEIKjAA#v=onepage&q=Hong%20Kong%20is%20the%20ep%C3%ADtome%20of%20the%20classic%20economic%20model%20of%20free-market%20capitalism&f=false
https://books.google.com.br/books?id=q8a-DAAAQBAJ&pg=PR13&lpg=PR13&dq=Hong+Kong+is+the+ep%C3%ADtome+of+the+classic+economic+model+of+free-market+capitalism&source=bl&ots=_1ax9qjXo6&sig=q8yJx4Mtdo8rTFiQKbdASogevo8&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjD_8byjJnUAhVJk5AKHe7CBMoQ6AEIKjAA#v=onepage&q=Hong%20Kong%20is%20the%20ep%C3%ADtome%20of%20the%20classic%20economic%20model%20of%20free-market%20capitalism&f=false
https://books.google.com.br/books?id=q8a-DAAAQBAJ&pg=PR13&lpg=PR13&dq=Hong+Kong+is+the+ep%C3%ADtome+of+the+classic+economic+model+of+free-market+capitalism&source=bl&ots=_1ax9qjXo6&sig=q8yJx4Mtdo8rTFiQKbdASogevo8&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjD_8byjJnUAhVJk5AKHe7CBMoQ6AEIKjAA#v=onepage&q=Hong%20Kong%20is%20the%20ep%C3%ADtome%20of%20the%20classic%20economic%20model%20of%20free-market%20capitalism&f=false
http://www.marketingviewer.com.br/a-influencia-da-cultura-nas-negociacoes-internacionais-entre-brasil-e-china/
http://www.marketingviewer.com.br/a-influencia-da-cultura-nas-negociacoes-internacionais-entre-brasil-e-china/

62

KISSINGER, Henry. Sobre a China. ed Rio de Janeiro: Objetiva, 2011

LAKATUS, E. M.; MARCONI, M. A. Técnicas de pesquisa: planejamento e
execucao de pesquisas, elaboracao, andlise e interpretacdo dos dados. 4. ed. S&do
Paulo: Atlas, 1985.

MAGALHAES, Fernando de; FELSBERG, Thomas. Brasil, China: comércio, direito
e economia. Sao Paulo: Lex, 2005.

MARTINELLI, Dante P.; ALMEIDA, Ana Paula de. Negociacéo e Solucao de
Conflitos. Séao Paulo, SP: Atlas, 1998.

MARTINELLI, Dante P.; VENTURA, Carla Aparecida Arena; MACHADO, Juliano R.
Negociacao internacional. 1. ed. S&o Paulo, SP: Atlas, 2008.

MARTINELLI, Dante P.; VENTURA, Carla A. A.; MACHADO, Juliano R. Negociacéao
internacional. Sao Paulo: Atlas, 2012.

MDIC, Comércio Exterior. Disponivel em <http://www.mdic.gov.br/comercio-
exterior>. Acesso em 12 out 2016

NYE JR., Joseph S. Cooperacéao e conflito nas relagdes internacionais: uma
leitura essencial para entender as principais questdes da politica mundial. Sao
Paulo: Gente, 2009.

OLIVEIRA, Carlos Tavares de. Comércio internacional: China, EUA e Portos. Sao
Paulo: Aduaneiras, 1999.

PEDROSO, Adriana Mariano; D’ASSUMPCAO, Elisangela Schastai. A cultura
como fator de influéncia na negociacéo internacional entre Brasil e China e a
funcédo do profissional de secretariado. 2010. Disponivel em
<http://static.recantodasletras.com.br/arquivos/3624013.doc>. Acesso em 30 de
setembro de 2016.

SPENCE, Jonathan D.Em busca da China moderna: quatro séculos de histéria.
Séao Paulo: Companhia das Letras, 1996.

THOMPSON, John B. Ideologia e cultura moderna: teoria social critica na era dos
meios de comunicacéo de massa. 6. ed. Petropolis: Vozes, 2002.



63

THOMPSON, Paul; OLIVEIRA, Lolio Lourenco de. A voz do passado: histoéria oral.
3. ed. Rio de Janeiro: Paz e Terra, 1988.

VERGARA, Sylvia Constant. Projetos e Relatdrios de Pesquisa em
Administracdo.Sao Paulo: Edit. Atlas, 2000.



APENDICE

64



65

Curso de Administracdo — LFE em Comércio Exterior do Centro
Universitario UNIVATES

Trabalho de Conclusdo de Curso: CARACTERISTICAS DA NEGOCIACAO DO
BRASIL COM HONG KONG.

1. Quais produtos sdo exportados para Hong Kong?

2. E possivel identificar caracteristicas especificas em relagdo a cultura dos
negociadores de Hong Kong? Quais?

3. E possivel perceber um tratamento diferenciado para homens e mulheres,
jovens e idosos, durante a negociagao?

4. Quais as principais caracteristicas da negociacdo com Hong Kong e Macau?
Existe um relacionamento a longo prazo?

5. E perceptivel o conceito de que o negociador chinés sobrepde a coletividade
ao individualismo?

6. Quais seriam as caracteristicas especificas da cultura do negociador da sua
empresa?

7. Que tipo de preparo prévio é feito com a equipe brasileira que negocia com
Hong Kong?

8. Quais os principais fatores que influenciam para que uma negociacao

internacional seja bem sucedida?



