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RESUMO

O presente trabalho tem como tema a Psicologia nos negocios internacionais, e apontar como
objetivo principal ajudar, fortalecer e compreender a psicologia no &mbito profissional na area
das negociacgdes internacionais, através da visdo de negociacdo dos trader no dia a dia com
outras etnias e culturas, demonstrando através desses relacionamentos a importancia de
técnicas, aprimoramento e percepcao das linguagens psicologicas que sucedem a andlise e
perfeicdo de uma negociagcdo. Sendo evidente a importancia em se manter um bom
relacionamento com as diversas culturas, € fato que isso reflete diretamente no bom andamento
das negociagOes e sucesso da empresa. Para tanto, o estudo evidenciou como objetivos
especificos do trabalho a importancia dos conhecimentos de negociacdo e a psicologia nos
relacionamentos interpessoais, explorando a fundo cada objetivo.

Palavras-chave: Negociacdo, Psicologia interpessoal, Negdcios Internacionais.



ABSTRACT

The present work has as its theme the psychology in interactional business, to point out as its
main objective to help, strengthen and understand psychology in the professional context in the
area of international negotiations, through the vision of negotiation of traders on a daily basis
with other ethnicities and cultures, demonstrating through these relationships the importance of
techniques, improvement and perception of the psychological languages that follow the analysis
and perfection of It is evident the importance of maintaining a good relationship with the various
cultures, and the fact that this directly reflects in the good progress of the negotiations and
success of the company. To this end, the study showed as specific objectives of the work the
importance of negotiation knowledge and psychology in interpersonal relationships, exploring
in depth each objective.

Keywords: Negotiation, Interpersonal Psychology, International Business.
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1. INTRODUCAO

Em um mundo globalizado, as negociagdes sdo os pilares para uma harmonizagao
coletiva de decisdes e deveres que cada parte participante tem como objetivo realizar. Através
desse pensamento, o presente trabalho tem como funcdo compreender mais sobre a necessidade
de aprimorar os conhecimentos na area de negdcios internacionais juntamente com as teorias
da psicologia como ensinamento para melhorar os conhecimentos e discernimentos no ambito
Internacional.

Os negocios Internacionais possuem um papel fundamental na economia global,
contribuindo com as cooperagfes entre empresas de diferentes paises, e perante isso, a
psicologia desempenha um papel crucial para o sucesso das relagdes interpessoais e comerciais.
Essa pesquisa se da para a compreensao da psicologia individual e coletiva dos profissionais
envolvidos nos negdcios internacionais, o que € essencial para estabelecer vinculos culturais
solidos, alcangar resultados positivos e principalmente superar as barreiras culturais. A escolha
desse tema se d& através do tempo académico e a percepcdo sobre esse assunto que é crucial
para o entendimento do profissional no comércio internacional.

O objetivo deste trabalho é mostrar como a psicologia analitica e organizacional podem
ajudar os profissionais a aprimorarem seus entendimentos sobre os negécios e ter mais
interacdes fundamentais com as diferentes culturas, gerando assim maior confianca e respeito
mutuo para uma colaboracdo bem-sucedida. A psicologia nos negdcios internacionais permite
que as empresas e seus traders identifiquem e apreciem as nuances culturais, evitando mal-
entendidos e minimizando conflitos.

Inicialmente, foi escolhido o tema dessa pesquisa, apos foi realizado a determinacdo dos
objetivos, a justificativa e a defini¢do do problema. Com a problematica definida, foi iniciado
um extenso estudo entre grandes nomes das areas de administracdo, contabeis, relacdes
internacionais e psicologia, gerando assim a montagem do referencial tedrico e o estudo
bibliogréafico dos principais aspectos dos negdcios internacionais. Esses aspectos abrangem
primeiramente a globalizagdo, as relagbes internacionais, a economia internacional e
consecutivamente o comeércio internacional, que é como objeto de estudo dessa pesquisa
baseada em relagdes internacionais ao decorrer do tempo e seus principais aspectos culturais.

O referencial teorico foi realizado um estudo abrangendo grandes nomes das areas
administrativas e psicologicas que costumam ser mencionadas e exploradas, além de estudos
pouco conhecidos dando enriquecimento a esta pesquisa e gerando hipdteses e conhecimentos.

A diante, com as informagdes entregues no referencial teorico, foi possivel organizar uma
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pesquisa direcionada as principais empresas de comércio exterior, com traders ativamente
envolvidos nos negdcios internacionais e ligados aos desafios de se relacionar com 0s aspectos
culturais dos outros paises.

Por fim, foram coletadas as principais impressGes e aprimoradas com relacdo ao
referencial teérico, da pesquisa direcionada, incluindo a pergunta problema, suas principais

caracteristicas, a apresentacéo de solucéo do problema, suas defini¢Ges e suas conclusées.

1.1. TEMA DA PROPOSTA E DEFINICAO DO PROBLEMA DA PESQUISA

Quando se trata de um tema relacionado a culturas de outros paises, automaticamente
esta vinculado as principais diferencas culturais, a forma de vida, costumes da regido,
indumentaria, as diferencas de idiomas e principalmente o comportamento e postura do povo
dos seus respectivos paises. Quando se é um profissional do comércio internacional, tem que
estar ciente sobre essas diferencas e além de saber como se relacionar e ter uma boa
comunicagéo, para maior obtencéo de sucesso no mercado internacional.

Nos negdcios internacionais, onde as empresas operam em diferentes culturas é crucial
saber como obter sucesso nas relacdes interpessoais e comerciais. Por esse motivo foi pensado
em como essas relacdes precisam de uma extrema afinidade com a psicologia. Em um ambiente
internacional, as diferencas culturais moldam a forma como as pessoas pensam, se comportam
e se comunicam.

Entender que as diferencas sdo fundamentais para uma relacdo firme e duradoura com
0s outros paises, consegue fortalecer a inteligéncia cultural que se refere a capacidade de
adaptar-se e interagir com as pessoas de diferentes culturas. Compreender as normas sociais,
valores, crengas e comportamentos de uma determinada cultura.

Por isso a falta da préatica, do conhecimento, nos estudos da psicologia no mercado de
negadcios pode gerar prejuizos para as empresas e seus profissionais. O que isso representa, seria
a ma reputacdo das empresas no exterior, gerando perdas de servi¢os ou parcerias de negocios
em mercados estrangeiros. Além é claro de complicar possiveis outras relacdes de negdcios e a
economia internacional ou do pais atingido.

A psicologia nos negocios internacionais permite que as empresas identifiquem e
apreciem as nuances culturais, evitando mal-entendidos e minimizando conflitos. Uma area
importante da psicologia nos negdcios internacionais. Dessa forma, ao investir na formacéo e

desenvolvimento da inteligéncia cultural dos profissionais envolvidos nos negocios
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internacionais, as empresas podem melhorar a qualidade das interacdes e negociacdes, evitando
equivocos e promovendo relacionamentos de longo prazo.

Outro detalhe importante para esse estudo é a negociacgdo transcultural. Esse modelo
requer eficacia de habilidades de comunicacédo e entendimento das motivacGes e perspectivas
dos outros envolvidos. Nesse caso, a psicologia nos negocios internacionais ajuda no auxilio da
identificacdo das preferéncias de negociar, permitindo ao profissional consiga aderir as
estratégias para alcangar resultados conjuntamente positivos. A possibilidade de ler expressdes
faciais, linguagem corporal e sinais ndo verbais é fundamental para interpretar coerentemente
as mensagens e atingir acordos satisfatérios.

Dado as informacdes expostas, a questdo de pesquisa que se quer trabalhar é: Como 0s
profissionais do comércio internacional trabalham os aspectos psicoldgicos durante as

negociacdes internacionais?

1.2. OBJETIVO GERAL

O objetivo geral do estudo proposto é compreender como os profissionais do comércio
internacional trabalham os aspectos psicologicos ou podem utilizar sobre as negociacdes em

um ambito internacional.

1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) identificar a importancia de técnicas de negociagdes;

b) apresentar a essencialidade dos estudos da psicologia interpessoal e cultural;

c) analisar como as empresas trabalham a questio das negociacOes internacionais;

d) analisar como os profissionais de comercio internacional trabalham seus aspectos
psicoldgicos

e) propor sugestdes de melhoria e avangos para os traders aprimorar suas comunicagoes

nas negociacoes.

1.4. JUSTIFICATIVA

A escolha desse tema tem como objetivo vislumbrar a psicologia nos negécios

internacionais como papel relevante no mercado internacional. Desse modo essa pesquisa
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entende que é de suma importancia apresentar essas informacgdes para um dominio maior da
inteligéncia cultural e aprimoramento das habilidades de negociacdo transcultural. Com o
intuito de minimizar conflitos e gerar resultados assertivos. Investir no conhecimento para a
aplicacdo desses estudos é um diferencial estratégico que gera a sustentabilidade e a
impulsividade das empresas em um mundo globalizado e multicultural.

Através da psicologia, é possivel compreender e atender as necessidades e
comportamentos das pessoas de diferentes culturas. Além disso, a compreensdo intercultural
ajuda a desenvolver melhor as ideias de estratégias de negocios eficazes e adaptadas a cada
mercado, levando em questdo as peculiaridades das culturas, mostrando uma comunicagao
eficaz que ajuda a fornecer insights e como adaptar a mensagem de acordo com o planejado.

Compreender outras formas de comunicacdo, como a linguagem nédo verbal, ajuda a
estabelecer relacdes solidas e a evitar mal-entendidos que possam afetar negativamente os
negocios internacionais. Perante essa ideia, esta pesquisa vem com a visdo de resolucéo de
conflitos, pois a psicologia desempenha um papel crucial nas negociac6es internacionais. Com
o conhecimento psicoldgico € possivel adaptar estratégias e lidar com equipes internacionais.

Dessa forma o tema para essa pesquisa veio com a principal visdo do comportamento
de cultura dos outros paises. Esse aspecto tem grande impacto cultural que pode gerar
desconfortaveis ou amigaveis confrontos. Desse modo, essa pesquisa surgiu para ajudar os
profissionais do comércio internacional a como se portar com culturas mais atipicas que a sua
tradicional. Ao aplicar esses principios para esta pesquisa, as empresas e profissionais do
comeércio internacional podem melhorar suas chances de sucesso ao lidar com os clientes,

parceiros comerciais e funcionarios dos outros paises e culturas.



14

2. REFERENCIAL TEORICO

Nessa parte do trabalho, serd apresentado o referencial tedrico, o inicio do estudo que
defende esse trabalho de conclusédo de curso, com base do tema abordado, explicando conceitos
da psicologia e 0o @mbito internacional, de forma que complementa a tese problema deste
trabalho.

2.1. COMERCIO INTERNACIONAL

A riqueza de um pais ndo € algo que seja herdado ou determinado apenas por recursos
naturais, mao-de-obra, taxas de juros ou valor da moeda, como a economia cléssica defende.
Na realidade, a prosperidade nacional é construida atraves da capacidade de inovacdo e
atualizacao de sua inddstria.

As empresas alcangam vantagem competitiva em relagcdo aos melhores concorrentes do
mundo devido a pressdo e aos desafios enfrentados. Elas se beneficiam ao ter rivais domésticos
fortes, fornecedores locais agressivos e clientes exigentes em seu mercado interno.

Em um contexto de competicdo global cada vez mais acirrada, as nac@es se tornaram
mais relevantes do que nunca. A medida que a competicdo passou a ser centrada na criagio e
assimilacdo de conhecimento, o papel desempenhado pelas na¢des se intensificou. A vantagem
competitiva é criada e sustentada por meio de um processo altamente localizado. As diferencas
nos valores nacionais, cultura, estruturas econémicas, instituicdes e historias contribuem para o
sucesso competitivo.

Existem padr@es distintos de competitividade em cada pais, e nenhuma nacdo pode ser
competitiva em todos os setores ou na maioria deles. Em ultima andlise, as nacGes obtém
sucesso em setores especificos porque seu ambiente doméstico é orientado para o futuro,
dindmico e desafiador. (PORTER, 1990).

O comércio internacional engloba quatro grandes categorias: mercadorias, que incluem
todos os bens materiais como alimentos, roupas, matérias-primas e maquinaria; servicos, que
abrangem setores como turismo, servigos bancarios e telecomunicagdes; propriedade
intelectual, relacionada ao comércio e investimento em ideias e criatividade; e investimentos,
que ocorrem quando uma empresa de um pais estabelece uma nova empresa ou adquire uma
existente em outro pais.(SILVA, 2012).

“A primeira vista, 0 comércio internacional parece ser apenas uma extensdo do
comercio interno, sujeito as mesmas analises e métodos utilizados para explicar o comercio
doméstico. De fato, existem véarias semelhancas entre o comércio internacional e o comércio
interno em certos aspectos. Ambos sédo fundamentados nas necessidades e desejos humanos,

visando principalmente satisfazer essas demandas. Uma semelhanca evidente surge ao
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examinarmos as razfes que impulsionam ambos os tipos de comércio. A principal delas ¢é a

incapacidade de uma regido ou pais produzir de maneira eficiente todos os bens e servicos
necessarios para seus habitantes. 1sso ocorre devido a uma variedade de fatores, incluindo a
desigualdade na distribuicdo geografica dos recursos naturais, diferengas climéticas e de solo,
bem como disparidades nas técnicas de produ¢do.” (RATTI, 2011).

“No mercado interno, a coesdo ¢ o fator predominante, visto que ha uma unidade de
idioma, costumes, gostos, habitos de comércio, sistemas de pesos e medidas, entre outros
elementos. Essa uniformidade facilita a padronizacdo dos héabitos de consumo e dos bens
produzidos, possibilitando a implementacdo de sistemas de producdo em larga escala. No
entanto, no mercado internacional, as diferencas em relacdo a esses aspectos tornam a
padronizacdo um desafio. Empresas que operam globalmente precisam realizar estudos
detalhados sobre os habitos e reacdes dos habitantes dos paises com os quais fazem negdcios.
Elas devem adaptar seus produtos para atender, na medida do possivel, as peculiaridades de
cada populacdo, levando em consideracdo as diversidades culturais, sociais e econémicas
presentes em cada mercado. A capacidade de adaptacdo e compreensdo das nuances locais
torna-se crucial para o sucesso das operagoes internacionais.” (RATTI, 2011).

“No mercado interno, ha uma coesdo emocional mais forte, ja que os cidaddos de um
mesmo pais compartilham as mesmas leis, tradi¢cdes historicas e familiares. Eles respondem de
maneira semelhante aos mesmos estimulos, sejam eles de natureza econdmica ou emocional.
No entanto, no mercado internacional, essa unidade emocional é geralmente ausente. As leis,
tradicBes histdricas e familiares variam de um pais para outro, e questdes politicas podem criar
oposicoes entre diferentes povos. Por exemplo, quando o Brasil iniciou negocia¢fes comerciais
com paises comunistas, surgiram varias obje¢des a concretizacao dessas negociagdes. Algumas
dessas objecOes tinham fundamentos econdémicos, mas a maioria delas estava relacionada a
questdes politicas ou ideoldgicas. Portanto, no cenario internacional, as diferencas politicas e
ideoldgicas podem desempenhar um papel significativo nas relagdes comerciais, algo que néo

é tdo proeminente no contexto do mercado interno.” ( RATTI, 2011).

2.2. TECNICAS DE NEGOCIACOES INTERNACIONAIS

As atividades de negocios internacionais tém uma longa historia, porém, nas Gltimas
décadas, elas tém se tornado mais dindmicas e complexas. Atualmente, as empresas estdo cada
vez mais empenhadas em explorar oportunidades nos mercados internacionais, impactando a
vida de bilhGes de pessoas ao redor do globo.(Cavusgil, Knight e Riesenberger, 2010).

No processo de negociacdo, € essencial que todas as partes envolvidas compreendam
seus interesses individuais e trabalhem juntas para gerar opgdes que sejam mutuamente

benéficas. Em vez de adotar uma abordagem de barganha posicional, em que cada lado toma
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uma posicdo inflexivel e faz concessdes arriscando o relacionamento, é importante buscar

concordancia e conciliacao dos interesses opostos para estabelecer um relacionamento efetivo.
(FISHER; URY E PATTON, 2005).

O cerne de uma negociacdo € estabelecer claramente o objetivo pretendido, mantendo
as pessoas separadas do problema em questdo. Concentrar-se nos interesses mutuos €
fundamental, buscando alternativas que beneficiem ambas as partes e criando critérios objetivos
para guiar 0 processo.

Ao longo da negociacédo, destacam-se trés etapas distintas:

a) Analise: Essa fase tem como propoésito analisar a situacdo de forma detalhada,
obtendo informacdes relevantes e organizando-as para uma avaliacdo cuidadosa. E essencial
separar questdes pessoais do problema central, identificar os interesses das partes envolvidas e
definir critérios que possam conduzir a um acordo satisfatorio.

b) Planejamento: Nessa etapa, o objetivo é gerar ideias e decidir a melhor
abordagem para lidar com os desafios apresentados. E importante considerar como enfrentar os
problemas, atender aos interesses envolvidos e estabelecer objetivos realistas. A criagdo de
opcOes adicionais e a definicdo de critérios bem fundamentados sdo aspectos cruciais para
orientar a tomada de decisoes.

C) Discussdo: Durante essa fase, as partes envolvidas interagem entre si para
alcancar um possivel acordo. E importante reconhecer e abordar as diferencas de percepco,
lidar com frustracdes e raiva, e superar as dificuldades de comunicacdo que possam surgir
durante o processo.

Esses passos destacam a importancia de uma abordagem colaborativa e construtiva na
negociagdo, com o intuito de encontrar solucfes que satisfagcam ambas as partes e fortalecam o
relacionamento. (FISHER; URY E PATTON, 2005).

2.2.1. Estratégia em negociagdo

A estratégia em negociagdo envolve a habilidade de prever e antecipar as diversas
variaveis que podem afetar o curso das negociagoes. 1sso é alcangado por meio de uma reflexdo
cuidadosa sobre o problema em questéo, estilos de negociagéo, relacbes de interdependéncia e
possiveis objecdes que podem surgir ao longo do processo de negociacdo. O papel do
negociador é fundamental nesse contexto, uma vez que suas habilidades sdo essenciais para
conduzir o processo com sucesso. (HIRATA, 2007).

Acoff (2004) apresenta dez estratégias que podem ser eficazes em qualquer contexto,

embora sua aplicacdo possa variar de acordo com as diferentes culturas:
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a) Planejar cuidadosamente a negociacao.

b) Buscar ganhos mutuos e reciprocos.

¢) Manter expectativas elevadas.

d) Comunicar-se de forma clara e acessivel.

e) Fazer perguntas variadas e ouvir com atencao.

f) Construir relacionamentos interpessoais consistentes.
g) Manter a integridade pessoal.

h) Evitar concessdes desnecessarias.

i) Cultivar a paciéncia como um elemento fundamental.

J) Adaptar o processo de negociacdo ao ambiente cultural de cada cenério.

Essas estratégias visam aprimorar as habilidades de negociacdo e promover relagdes
construtivas, considerando a diversidade cultural.

Ao buscar um acordo mutuamente vantajoso, € possivel que algumas pessoas
interpretem erroneamente a negociacdo como sendo totalmente cooperativa. Essa percepcéo
pode levar a uma abordagem equivocada, na qual uma parte pode fazer concessdes excessivas,
resultando em um cenario de perda para ambos os lados.

Para evitar esse tipo de situacdo e promover uma negociacgao verdadeiramente interativa.
Essas estratégias sdo aplicaveis tanto em negociacdes cooperativas, onde as partes buscam
interesses matuos, quanto em situacBes problematicas, envolvendo negociadores mais
inflexiveis. O objetivo € maximizar os beneficios para ambas as partes, garantindo um resultado

mais positivo e satisfatorio para todos os envolvidos. (THOMPSON, 2008).

2.2.2. PNL

A PNL, ou Programacdo Neurolinguistica, € um campo de estudo que se concentra na
compreensdo da conexdo entre a mente (neuro), a linguagem (linguistica) e os padrdes de
comportamento aprendidos através da experiéncia (programacdo). Foi desenvolvida e
amplamente utilizada em psicologia, terapia, negdcios e comunicagao.

Baseado nas experiéncias, a PNL pressupde que a maneira COmo as pessoas pensam,
comunicam e se comportam € influenciada por seus processos mentais internos. Portanto, ela
se concentra em identificar e entender esses processos para ajudar as pessoas a alcancarem

objetivos especificos, superar obstaculos e melhorar seu desempenho.
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Alguns dos principios fundamentais da PNL incluem:

a) Rapport: Desenvolver uma conexao empatica e harmoniosa com 0s outros para
melhorar a comunicacéo e a influéncia.

b) Calibragcdo: Aprender a observar atentamente as pistas verbais e ndo-verbais das
pessoas para entender seu estado emocional e nivel de conforto.

¢) Modelagem: Estudar as estratégias e padrdes de comportamento bem-sucedidos de
outras pessoas para aprender com eles e aplica-los em situacfes semelhantes.

d) Ancoragem: Associar estados emocionais especificos a gatilhos fisicos ou mentais
para controlar e mudar emocdes.

e) Meta-modelo: Questionar e esclarecer a linguagem usada para melhorar a
comunicagéo e eliminar distorgdes ou generalizagdes prejudiciais.

A PNL é frequentemente usada em contextos de treinamento, coaching, terapia, vendas
e lideranca, pois pode ajudar as pessoas a entender e melhorar sua comunicacao, bem como
alcancar seus objetivos de maneira mais eficaz. No entanto, € importante observar que a eficacia
da PNL é debatida em alguns circulos e ndo é universalmente aceita como uma abordagem
terapéutica ou de autodesenvolvimento com base em evidéncias cientificas solidas.
(BANDLER, 1986)

2.2.3. Técnica de rapport

A técnica de rapport é uma habilidade de comunicacédo e relacionamento utilizada na
Programacdo Neurolinguistica e em muitos outros contextos para estabelecer uma conexao
positiva com outras pessoas. O objetivo do rapport é criar um ambiente de confianca, respeito
e entendimento mutuo, o que pode ser Gtil em varias situacbes, como negociacdes, vendas,

coaching, terapia, relagdes interpessoais e muito mais.

Aqui estdo algumas técnicas e dicas para desenvolver o rapport:

a) Estabeleca contato visual: Mantenha contato visual com a outra pessoa, mas evite

parecer invasivo. O contato visual demonstra interesse e atencéo.

b) Espelhamento: Isso envolve imitar sutilmente a linguagem corporal, gestos, tom de
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voz e até mesmo a linguagem verbal da outra pessoa. O objetivo € criar uma sensacao

de afinidade e familiaridade.

c) Escuta ativa: Demonstre interesse genuino pelo que a outra pessoa esta dizendo. Faca
perguntas abertas para aprofundar a conversa e mostrar que vocé esta ouvindo com

atencéo.

d) Validagdo: Reconhega 0s sentimentos e perspectivas da outra pessoa, mesmo que

vocé ndo concorde totalmente. Validar os sentimentos de alguém mostra empatia.

e) Respeito pelo espaco pessoal: Respeite 0 espaco pessoal da outra pessoa. Fique a uma
distancia apropriada e evite invadir o espago dela.

f) Empatia: Tente entender o mundo e as emocdes da outra pessoa a partir da perspectiva

dela. Isso ajuda a criar uma conex@o emocional.

g) Uso eficaz da linguagem: Use uma linguagem positiva, evite criticas desnecessarias

e seja cuidadoso com suas palavras para ndo ofender ou alienar a outra pessoa.

h) Interesses em comum: Descubra interesses ou topicos comuns que VOCES

compartilham, pois isso pode criar um terreno comum para a conversa.

i) Sorria: Um sorriso genuino ¢ uma maneira poderosa de demonstrar simpatia e

amizade.

A técnica rapport ndo se trata de manipulagdo, mas de criar um ambiente de
comunicacgdo saudavel e produtiva. Também é importante que sua abordagem seja auténtica,
pois as pessoas geralmente podem detectar tentativas falsas de estabelecer rapport. Praticar
essas técnicas pode melhorar significativamente suas habilidades de relacionamento e
comunicacdo. (ROBERTI, FITZPATRICK, BANDLER, 2019).

2.3. CULTURAS DOS PAISES
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O choque cultural pode ser entendido como a sensacao de desconforto e desorientacéo
que surge quando uma pessoa € exposta a uma cultura diferente daquela com a qual estd
familiarizada. Esse choque ocorre devido ao esforco e a ansiedade resultante do contato com
uma nova cultura, assim como a sensacao de perda, confuséo e impoténcia ao perceber que as
informacdes culturais e as regras sociais previamente conhecidas ndo sdo mais aplicaveis. E
uma experiéncia que pode causar um sentimento de deslocamento e dificuldade em se adaptar
ao novo ambiente cultural. (Oberg,1954)

A teoria da Divergéncia Cultural de Trompenaars, proposta por Fons Trompenaars,
analisa as diferencas culturais em relacdo a valores e crencas. Essa teoria identifica seis
dimensdes principais que refletem as preferéncias e orientagcdes culturais distintas. Essas
dimensoes incluem o grau de individualismo ou coletivismo, a maneira como as culturas lidam
com a hierarquia social, a percepc¢ao e valorizacdo do tempo, a toleréncia a incerteza, a énfase
em caracteristicas associadas aos géneros masculino ou feminino, e a relagdo com o ambiente
natural.

Essas dimensdes proporcionam insights sobre as diferencas culturais entre sociedades e
como elas afetam o comportamento e as interacdes humanas. A teoria de Trompenaars sobre a
Divergéncia Cultural é aplicAvel em diversos contextos, como negdcios internacionais,
comunicagéo intercultural e gestdo multicultural. Ela contribui para uma melhor compreenséo
da diversidade cultural e ajuda a orientar a adaptacdo e o entendimento em ambientes
multiculturais. (Trompenaars, 1994).

Uma abordagem reconhecida internacionalmente para compreender as diferencas
culturais em todo o mundo. Essa teoria identifica cinco dimensdes culturais que ajudam a

descrever e comparar 0s valores e comportamentos em diferentes sociedades.

a) A primeira dimensdo € o Individualismo versus Coletivismo, que diz respeito a
importancia atribuida aos interesses individuais versus o bem-estar do grupo. Culturas
individualistas enfatizam a autonomia e a conquista pessoal, enquanto culturas
coletivistas valorizam a harmonia e a interdependéncia do grupo.

b) A segunda dimensdo é a Distancia Hierarquica, que se relaciona com a maneira como
as culturas lidam com a desigualdade de poder e status social. Culturas com alta
distancia hierdrquica aceitam hierarquias rigidas, enquanto culturas com baixa distancia

hierdrquica buscam maior igualdade e participacéo.
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c) A terceira dimensdo é a Evitacdo de Incerteza, que diz respeito a tolerancia a
ambiguidade e a incerteza. Culturas com alta evitagdo de incerteza buscam regras,
estabilidade e seguranca, enquanto culturas com baixa evitacdo de incerteza sdéo mais
propensas a lidar com a mudanca e a ambiguidade.

d) A quarta dimensdo é a Masculinidade versus Feminilidade, que se relaciona a
valorizacdo de caracteristicas tradicionalmente associadas aos géneros masculino e
feminino. Culturas masculinas valorizam a competitividade e o foco em resultados,
enguanto culturas femininas valorizam a cooperacdo e o cuidado.

e) A quinta dimensdo € a Orientacdo de Longo Prazo versus Orientacdo de Curto Prazo,
que envolve a importancia atribuida a valores orientados para o futuro ou para o passado
e o presente. Culturas com orientacdo de longo prazo valorizam a perseveranca, a
poupanca e a adaptacdo, enquanto culturas com orientacdo de curto prazo valorizam a
tradicdo, o respeito as normas e a estabilidade.

f) A sexta dimensao é a Indulgéncia versus Restri¢do, esta dimensdo trata da forma como
as sociedades lidam com a gratificacdo de seus desejos e impulsos. Culturas indulgentes
valorizam a diversdo e o prazer, enquanto culturas restritivas valorizam a supressao de
gratificacdes e regulamentacdes sociais mais rigidas.

Essas dimensdes culturais proporcionam uma estrutura para compreender as diferencas
culturais e como elas influenciam atitudes, comportamentos e praticas de negdcios em
contextos internacionais. A teoria da Dimensdo Cultural de Hofstede é amplamente aplicada
em estudos interculturais e na gestdo de negdcios globais, auxiliando na adaptacdo e na
comunicagéo intercultural. (Hofstede,1978)

“Certamente, as escolhas de embalagem e design podem desempenhar um papel crucial
nas vendas de um produto em diferentes paises. Por exemplo, a cor branca deve ser evitada nas
embalagens destinadas a China, ja que, para os chineses, essa cor esta associada ao luto. Além
disso, em paises mugulmanos, o uso da cor branca pode ser inadequado por razdes religiosas.
Da mesma forma, cores como vermelho e preto podem ter conotacfes negativas em algumas
nacOes africanas, sendo associadas a feiticaria e morte.

Os simbolos também devem ser escolhidos com cuidado. Na cultura mugulmana, a
representacdo de porcos € proibida por motivos religiosos, e a imagem do cdo, embora
considerado o melhor amigo do homem em muitas culturas, deve ser evitada em paises arabes,
onde € visto como um animal maldito. Na india, a vaca é considerada sagrada, portanto,
qualquer representacdo inadequada desse animal pode ser altamente ofensiva.

Além das cores e simbolos, nUmeros também podem apresentar desafios. Por exemplo,o
numero 13 é considerado azarento em varias culturas, incluindo algumas sociedades ocidentais,

COMo 0s norte-americanos, que muitas vezes evitam o 13° andar em seus edificios.No Japéo, o
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numero 4 € evitado, pois soa semelhante a palavra para "morte” em japonés. Por outro lado, o

numero 7 pode ser considerado auspicioso em algumas culturas e desfavoravel emoutras.”
(Ratti,2011).

2.3.1. Cultura latina

A cultura latina refere-se a cultura dos paises que foram influenciados pelas linguas
romanicas, que descendem do latim. Estes paises incluem a maioria dos paises da América do
Sul, América Central e México, bem como parte da Europa, como Espanha, Portugal, Franca,
Itdlia e Roménia. A cultura latina é rica e diversificada, com caracteristicas distintas em cada
pais e regido. ( Dussel, 1997).

"Acredito que os estudos culturais podem evitar o risco de se tornarem uma nova
ortodoxia fascinada por seu poder inovador e avancos em muitas instituicdes académicas, desde
que enfrentemos 0s pontos cegos tedricos, trabalhemos as inconsisténcias epistemoldgicas que
surgiram ao mové los nas fronteiras entre disciplinas e culturas, e evitemos 'resolver' essas
incertezas com ecletismos apressados ou ensaios de ocasido aos quais somos impelidos pelas
condicdes atuais da producdo ‘corporativa’ de conhecimento e sua disseminacdo mercadoldgica”
(CANCLINI, 2008).

Neste trecho, o autor expressa preocupacfes sobre o rumo que os estudos culturais
podem tomar, alertando para a necessidade de abordar questbes tedricas ndo resolvidas,
enfrentar inconsisténcias epistemoldgicas e resistir a tentacdo de adotar solugdes simplistas ou
ensaios superficiais para lidar com as incertezas. Ele destaca a importancia de uma abordagem
rigorosa e reflexiva na pesquisa cultural para evitar a superficialidade e o oportunismo que
podem surgir no contexto académico atual.

"Uma das principais questfes negativas observadas estd relacionada & conducéo de
pesquisas empiricas de recepcdo com amostras de audiéncia muito restritas, frequentemente
sem a aplicacdo de medidas epistemologicas e metodoldgicas adequadas para contribuir
efetivamente para a teorizagdo sobre o processo de recepcdo. Embora nao seja esperado que
pesquisas qualitativas realizem generalizacOes estatisticas, é fundamental que cada estudo
especifico cumpra critérios de “suficiéncia comparativa” e fornega insights que possam
informar e reformular a teoria, especialmente dentro do contexto latino-americano.
Infelizmente, apenas um nimero limitado de Estudos de Recepgéo atende a esses requisitos. A
formulagdo de hipoteses e o desenvolvimento de novas teorias continuam sendo caracteristicas

cruciais que distinguem os Estudos de Recepcao desde suas origens” (OROZCO, 2003).
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Martin-Barbero (2004) argumenta que ha um equivoco ao considerar a comunicacdo a
partir da cultura, pois isso supostamente levaria os pesquisadores a abandonar o dominio teérico
especifico da Comunicacdo. Ele ressalta que abordar a comunicagdo sob a 6tica da cultura é, na
verdade, uma maneira de contestar 0 "pensamento instrumental” que tem prevalecido no campo
da Comunicacdo desde o seu surgimento. Ao explorar a comunicacao a partir do contexto
cultural, o que ocorre € uma redefinicdo dos limites que tradicionalmente tém delineado o
campo, criando assim um novo conjunto de problemas a serem investigados. No entanto,
Martin-Barbero critica a falta de clareza em relacdo ao que significa pensar a comunicacao fora
dos "limites que demarcam o campo”, sem que isso signifique necessariamente "sair do ambito
tedrico especifico da comunicagdo” (MARTIN-BARBERO, 2004).

2.3.2. Cultura norte americana

A cultura norte-americana € incrivelmente diversa e foi moldada por uma variedade de
influéncias, incluindo tradicOes europeias, africanas, nativas americanas e outras culturas
imigrantes de todo o mundo. Os Estados Unidos s&o conhecidos por sua diversidade cultural,
com uma populacdo composta por uma variedade de grupos étnicos, religiosos e culturais.

O inglés é a lingua predominante falada nos Estados Unidos, mas devido a diversidade

étnica, vocé encontrard uma ampla variedade de idiomas falados em comunidades imigrantes.

A influéncia de outras culturas também é notavel na comida norte-americana, com
restaurantes que servem cozinha mexicana, chinesa, italiana, japonesa, entre outras.

Os Estados Unidos séo conhecidos por sua liberdade religiosa e abrigam uma variedade
de religiBes, incluindo cristianismo, judaismo, islamismo, hinduismo e budismo, entre outros.
A cultura norte-americana é diversificada e continua a evoluir a medida que novas influéncias
e tradi¢des sdo incorporadas. Essa diversidade é uma das caracteristicas marcantes da cultura
dos Estados Unidos. (Peixoto, Venancio, Lessa, 1937).

“Os Estados Unidos tém uma forte tradicdo de patriotismo e orgulho nacional. A
bandeira americana é um simbolo poderoso da nacao, e datas como o Dia da Independéncia sdo
celebradas com grande entusiasmo em todo o pais. O hino nacional, também é uma expressao
do fervor patridtico norte-americano.” (Datesman, 2014)

“A cultura popular dos Estados Unidos tem uma influéncia global significativa,
especialmente na musica, cinema, televisdo e tecnologia. Hollywood é conhecida como a

capital mundial do cinema, produzindo uma enorme quantidade de filmes que sdo assistidos
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por pessoas em todo o0 mundo. Além disso, a musica americana, incluindo géneros como jazz,

rock, hip-hop e pop, tem uma audiéncia internacional massiva.” (Datesman,2014)

2.3.3 Cultura asiatica

A cultura asiatica é incrivelmente diversa e rica, compreendendo uma vasta gama de
tradicOes, linguas, religides, costumes e préaticas. Ela é influenciada por milhares de anos de
historia e é moldada por uma variedade de civilizagdes antigas e contemporaneas.

A Asia é lar de uma ampla diversidade linguistica. Paises como China, india, Jap&o e
Coreia tém suas proprias linguas distintas, cada uma com suas proprias variagdes regionais.
Cada pais asiatico tem suas préprias formas de expressao artistica, desde as dancas classicas da
india até a cerimdnia do cha no Japao.

E o0 berco de vérias religides importantes, como o Hinduismo na india, o Budismo na
China e no Japao, o Islamismo no Oriente Médio e partes do Sudeste Asiéatico, e varias tradi¢cdes
religiosas locais em diferentes regides.

Cada pais tem sua propria culindria distintiva, com uma ampla variedade de
ingredientes, métodos de preparo e sabores. Sushi no Japdo, Dim Sum na China, Curry na india
e Nasi Goreng na Indonésia. Na filosofia a Asia possui varias filosofias antigas, como o
Taoismo e o Confucionismo na China, que tiveram um impacto significativo na cultura global.
Além disso, praticas como yoga e meditacdo tém raizes profundas em tradicdes asiaticas.

A riqueza e a complexidade da cultura asiatica continuam a fascinar e encantar pessoas
ao redor do mundo, tornando-a uma parte fundamental do mosaico cultural global. (Gernet,
Jacques, Folch Fornesa, Dolors, 2005)

2.3.4 Cultura européia

A cultura europeia é incrivelmente rica e diversificada, sendo o bergo de muitas das
tradigdes, artes e ideias que moldaram o mundo moderno. Com uma histéria que remonta a
milhares de anos, a Europa é o lar de uma miriade de culturas, linguas e estilos de vida Unicos.

A Europa é conhecida por suas contribuicGes significativas para a arte, com nomes
renomados como Leonardo da Vinci, Michelangelo, Vincent van Gogh e Pablo Picasso, que
influenciaram profundamente a cena artistica global. Além disso, a literatura europeia é vasta e
variada, com escritores como William Shakespeare, Dante Alighieri, Jane Austen e Fyodor

Dostoevsky, cujas obras continuam a ser estudadas e apreciadas em todo o mundo.
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A mdasica europeia também desempenhou um papel fundamental na evolucdo da musica
ocidental, com compositores classicos como Johann Sebastian Bach, Wolfgang Amadeus
Mozart, Ludwig van Beethoven e Johann Strauss |1, cujas composic¢des ainda sdo executadas
em salas de concerto em todo o mundo. Além disso, a Europa é conhecida por seus festivais de
musica contemporanea e cendrios de clubes noturnos, que atraem fas de masica eletronica, rock,
pop e outros géneros.

A culinéria europeia é extremamente variada, com cada pais e regido tendo suas proprias
especialidades gastronémicas. Desde a pasta italiana até os croissants franceses, passando pelos
salsichdes alemaes e pelos pratos de frutos do mar espanhois, a Europa oferece uma ampla gama
de sabores para os amantes da comida.

Em sua filosofia, a Europa tem uma longa tradicao de pensamento filosofico e cientifico,
com filésofos como Socrates, Platdo, Immanuel Kant e Friedrich Nietzsche, que moldaram a
forma como entendemos o mundo. No campo da ciéncia, cientistas europeus fizeram
descobertas pioneiras em diversas areas, desde a fisica até a biologia, contribuindo
significativamente para o avango do conhecimento humano.

A cultura europeia é caracterizada por sua diversidade, sofisticacdo artistica e historica,

e sua influéncia global continua a ser significativa nos dias de hoje. (Burke, 2010)

2.3.5 Cultura africana

A cultura africana é extremamente diversificada, com cada pais, regido e etnia
contribuindo para a rica tapecaria cultural do continente. A Africa possui uma histdria rica e
complexa, que inclui civilizagdes antigas, tradicdes orais, arte, musica, danca e uma variedade
de linguas. Africa é o berco de algumas das civilizagdes mais antigas do mundo e tem uma
influéncia significativa sobre as culturas globais.

E lar de uma grande variedade de grupos étnicos, cada um com suas proprias linguas,
crencas, dancas, musica e arte distintas frequentemente abrigam uma multiplicidade de grupos
étnicos, resultando em uma riqueza cultural inigualavel.

A mdsica africana é pulsante e variada, abrangendo uma ampla gama de estilos, desde
tambores tribais e instrumentos de cordas. A danga africana também desempenha um papel
fundamental nas celebragdes culturais, com movimentos graciosos e ritmados. Numa questéo
religiosa possui, varias religides indigenas, incluindo o animismo e cultos aos ancestrais. Além
disso, o continente foi influenciado por religibes estrangeiras como o cristianismo e 0

islamismo, criando uma rica tapecaria de crencas espirituais.



26

Pratos tipicos incluem uma variedade de gréos, carnes, peixes, vegetais e frutas, muitas
vezes temperados com uma gama de especiarias. Cada regido tem suas especialidades culinarias
Unicas, refletindo os recursos locais e as tradigdes culinérias. A tradigdo oral é uma parte
importante da cultura africana, transmitindo historias, mitos, lendas e conhecimentos de geracao
em geracdo. Através de contadores de histérias habilidosos, as comunidades africanas
preservam sua historia e sabedoria.

A Africa possui contribuicdes para a humanidade de imenso valor, desde a matematica
até a medicina. CivilizacBes antigas, como a de Mali e do Egito, fizeram contribuicdes

significativas para a ciéncia, arquitetura e astronomia. (Ojo-Ade, 1995)

2.3.6 Cultura oceénica

A cultura oceanica é tdo vasta e diversificada quanto os proprios oceanos gque cercam as
ilhas do Pacifico. Este vasto territorio abrange uma infinidade de grupos culturais, linguas,
tradicbes e modos de vida Unicos, contribuindo para a riqueza e complexidade da heranca
oceénica. Abrangem uma variedade de grupos étnicos, cada um com suas proprias linguas,
crencgas espirituais, praticas rituais e formas de organizacdo social. Desde os maoris na Nova
Zelandia até os nativos havaianos no Havai, essas comunidades tém tradigdes distintas e valores
fundamentais. (Linnekin, 1992)

Os povos oceanicos tém uma rica tradi¢do de navegacao e exploragdo maritima. Antes
da chegada dos europeus, eles ja dominavam as técnicas de navegacdo estelar e conheciam as
correntes oceanicas, permitindo-lhes explorar vastas areas do oceano Pacifico e estabelecer
redes complexas de trocas e interacBes. A arte oceadnica é famosa por suas esculturas em
madeira, conchas, 0ssos e pedras, bem como por suas intricadas tatuagens corporais. Cada
comunidade tem suas proprias formas de arte, muitas vezes incorporando simbolos e padrdes
significativos para sua identidade cultural. (A.Pawley, R. Attenborough, J. Golson, R. Hide,
2005)

A espiritualidade oceanica esta profundamente ligada a natureza e ao mar. Possuem suas
préprias divindades, mitos e rituais relacionados a terra e aos elementos naturais. A conexao
espiritual com o oceano € significativa, considerando o papel central que ele desempenha na
vida dessas comunidades. As comunidades oceanicas historicamente dependiam da pesca,

agricultura e coleta para subsisténcia.
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A Oceanica € um tesouro de diversidade, conhecimento e espiritualidade, representando
uma parte do patrimonio cultural do mundo. Suas tradiges continuam a inspirar e encantar

pessoas. (Linnekin, 1992).

2.3.7 Cultura do oriente médio

“O Isla ndo foi apenas difundido pelos arabes; outros grupos étnicos da regido também
se tornaram parte dos impérios muculmanos, buscando legitimidade politica por meio dessa
religido. Inicialmente, os turcos do Império Seljucida se destacaram, seguidos pelos curdos da
dinastia Aiubida, conhecida pelo império de Saladin. Posteriormente, os mongois €, por fim, os
turcos do Império Otomano também desempenharam papéis significativos. Durante esse
periodo, outros grupos étnicos muculmanos, como o0s persas no Ird sob a dinastia xiita dos
Safavidas, também alcancaram o poder.”(LAPIDUS, 1988; LINDHOLM, 2002).

“Durante a Dinastia Seljucida, a Europa, em nome do cristianismo, respondeu as perdas
politicas e religiosas iniciando as Cruzadas, ocorridas entre o final do século X1 e o século XIII.
Os Aiubidas retomaram Jerusalém e expandiram seu dominio para outras areas. Em seguida, o
Império Mongol surgiu, conquistando vastas terras, desde a Coreia e a China até a Roménia e
a Sérvia, passando por regiGes como Ird, norte do Iraque, Siria, Caucaso e Turquia. Importante
notar que o Império Mongol se converteu ao Isla durante suas expansdes, apds o contato com o
Oriente Médio. Por fim, o Império Otomano dominou a regido do Oriente Médio por um longo
periodo, expandindo-se desde o norte da Argélia até a Arabia Saudita, incluindo paises como
Tunisia, Libia, Israel, Libano, Jordania, Grécia, Balcas, Iraque, Kuwait, Iémen e partes do Ira.”
(LAPIDUS, 1988).

“Em decorréncia desse historico de ocupagdes, ¢ fundamental compreender que o
Oriente Médio nédo é exclusivamente composto por arabes mugulmanos, mas também abriga
diversas minorias étnicas e religiosas. Essas comunidades disputam espaco politico na regido,
0 que complica ainda mais o cenario politico local. Além disso, € importante notar que o norte
da Africa ja fazia parte tanto do Mediterraneo quanto do Oriente Médio. Nesse contexto, 0
termo "pertencimento” refere-se ao conceito antropoldgico de ligagdo social, indicando a
afiliacdo de um individuo a uma comunidade e a possibilidade de ter maltiplas formas de
lealdade.” (SCHIOCCHET, 2011).

“Inicialmente, a Gré-Bretanha fez tentativas para proteger o reino de Hussein do
controle de Ibn Saud, que era um aliado britanico. Entretanto, a partir de 1925, a Irmandade da

Pureza havia conquistado todo o territorio correspondente a atual Arabia Saudita. A Irmandade
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também buscou expandir suas fronteiras para areas sob o dominio britanico no Iraque e na
Jordania. No entanto, o diplomata habilidoso Ibn Saud, também conhecido como Abdul Aziz,
negociou um acordo com os britanicos. Como resultado, os britanicos acabaram por eliminar a
Irmandade da Pureza e legitimar o reinado de Abdul Aziz sobre o que se tornou entdo a Arabia
Saudita.” (FROMKIN, 2009).

Nos anos 1960, na Peninsula Arabica, ocorreram eventos significativos. Em 1960, foram
realizadas prospeccdes de petrleo, e em 1962, a regido dos Emirados Arabes comecou a
exportar petréleo. Nesse mesmo ano, o Iémen passou por transformacfes importantes,
tornando-se uma Republica sob um governo socialista. O monarca Muhammad al-Badr foi
deposto, o dominio britanico foi reduzido apenas ao sul do territério, e o Iémen do Norte foi
estabelecido. Somente em 1967, o territorio que permanecia sob controle britanico tornou-se o
Iémen do Sul, adotando um governo comunista em 1970 (HOURANI, 1991).

2.4 PSICOLOGIA

A psicologia € uma disciplina ampla e dindmica que contribui para uma melhor
compreensdo do comportamento humano, aprimoramento do bem-estar mental e
desenvolvimento de estratégias para lidar com desafios pessoais e sociais. Ela desempenha um
papel fundamental em nossa compreensédo do que nos faz humanos. (TEIXEIRA, 2019)

Foucault (1990) observa que ao longo dos ultimos 100 anos, a psicologia estabeleceu
novas relacdes com diversas praticas, incluindo educacdo, medicina mental e organizacdo de
grupos. Essas praticas tornaram-se o alicerce racional e cientifico sobre o qual a psicologia se
fundamenta. Além disso, a psicologia passou a investigar questdes originadas dessas préticas,
como o problema do sucesso ou fracasso escolar, a adaptacdo do individuo as condicdes de
trabalho e as relagBes entre o paciente e a sociedade. E interessante notar que, devido a essa
ligacdo constante com a pratica e as trocas reciprocas, a psicologia no século XX assemelha-se
as ciéncias naturais.

“A psicologia ocupa uma posi¢do interdisciplinar, sobrepondo-Se a outras ciéncias
sociais, especialmente a sociologia. Enquanto 0s soci6logos se concentram em estudar grupos,
processos grupais e forcas sociais que moldam o comportamento humano, os psicologos sociais
direcionam sua atencdo para as influéncias que 0s grupos e a sociedade exercem sobre 0s
individuos. A énfase central da psicologia recai sobre o ser humano como um individuo unico,
explorando a complexidade dos processos mentais e comportamentais em nivel pessoal. A

intersecdo entre psicologia e biologia € evidente. Os psicologos fisiologistas, também



29

conhecidos como psico bidlogos, investigam as conexdes entre o0 comportamento e o
funcionamento mental com a biologia. Eles estudam os papéis desempenhados pelo cérebro e
pelo sistema nervoso em fungdes como memoria, linguagem, sono, aten¢do, movimento,
percepcao, fome, sexo, raiva e alegria. Além disso, esses especialistas analisam doencas e lesdes
cerebrais, assim como os métodos de tratamento associados a essas condigdes. A colaboracao
entre a psicologia e a biologia permite uma compreensdo mais profunda das bases bioldgicas
dos comportamentos humanos e das condigdes mentais.” (Davidoff, 2001)

Watson (1913) decidiu elevar a psicologia ao status de uma ciéncia "respeitavel”. Para
alcancar esse objetivo, ele advogou que os psicélogos deveriam adotar métodos objetivos e
concentrar-se no estudo de comportamentos observaveis. Em 1912, Watson, uma figura
proeminente e perspicaz, comegou a dar palestras e escrever para divulgar suas ideias, dando
origem ao movimento conhecido como behaviorismo. Esse movimento atraiu numerosos
seguidores e, de uma maneira ou de outra, dominou o campo da psicologia por trés décadas,
desde a década de 1930 até os anos 1960. Atualmente, ainda exerce uma influéncia significativa
sobre o campo da psicologia.

Freud (1905) ndo tentou exercer influéncia direta sobre a psicologia académica; seu
principal objetivo era ajudar as pessoas que sofriam de problemas neurdticos. Ao tratar desses
problemas, Freud percebeu que a abordagem médica tradicional, que se concentrava nos
sintomas fisicos dos pacientes, ndo era eficaz. Muitos de seus colegas estavam utilizando a
hipnose para tentar ajudar pacientes neur6ticos, encorajando-0s a expressar seus problemas
durante um estado de transe hipnético. Freud também experimentou a hipnose por um tempo,
mas logo descobriu suas limitacGes. Nem todos 0s pacientes conseguiam entrar em transe, e
mesmo quando conseguiam, as melhorias eram apenas temporarias.

Gradualmente, Freud desenvolveu um novo método conhecido como associagao livre.
Nesse procedimento, os pacientes eram encorajados a relaxar em um diva e a falar livremente
sobre qualquer pensamento ou sentimento que viesse a mente, sem censura. Além disso, 0s
pacientes eram incentivados a compartilhar seus sonhos. Freud analisava cuidadosamente todo
0 material que emergia durante essas sessdes, em busca de desejos, medos, conflitos, impulsos
e memorias que estavam além da consciéncia do paciente. Embora inicialmente tenha sido um
desafio, essa abordagem revelou-se mais eficaz do que Freud esperava, permitindo que ele
explorasse 0 mundo interior dos pacientes de maneira mais profunda. Essa técnica acabou se
tornando a base para a psicanalise, a teoria e método que Freud desenvolveu para compreender

a mente humana em niveis mais profundos.
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“Freud desenvolveu suas ideias sobre personalidade e tratamento com base em milhares
de horas dedicadas cuidadosamente, tanto como ouvinte atento durante as sessdes de analise,
quanto por meio de sua propria auto-observacdo. Além disso, ele foi influenciado por conceitos
populares em biologia e filosofia que estavam em voga durante sua época. Essas influéncias,
aliadas a sua vasta experiéncia clinica e as observacOes detalhadas feitas ao longo de sua
carreira, foram cruciais para a formacdo das teorias psicanaliticas de Freud sobre a

personalidade e o tratamento psicologico.” (Sulloway, 1979).

2.4.1 Psicologia organizacional

No estudo de Bernal (2010), € discutido o significado do trabalho na sociedade
contemporanea, que teve suas raizes com o surgimento do capitalismo no século XVIII. O autor
destaca o trabalho como uma condicdo vital para a sobrevivéncia do individuo, especialmente
apos a revolucdo industrial, que transformou significativamente a sociedade. A chegada da
tecnologia moderna levou as pessoas a se adaptarem a esse novo estilo de vida, moldando
gradualmente o mundo em que vivemos.

Bernal (2010) examina a relacéo entre o individuo moderno e seu trabalho, considerando
a subjetividade que surge dessa interacdo. O trabalho ndo apenas transforma o homem, mas

também é fundamental para sua constituicdo como ser humano, influenciando e sendo
influenciado pela sociedade. O autor observa como o trabalho tornou-se um aspecto central da
vida publica, criando lagos sociais e moldando as intera¢gdes humanas no ambiente de trabalho.

Ao longo do tempo, as dindmicas do trabalho evoluiram, chegando a era da democracia
social entre os séculos XIX e XX. Nesse periodo, os interesses dos trabalhadores estavam
voltados para um ambiente de trabalho humanizado e justo, com melhorias nas condigdes
laborais. Essa busca por um trabalho digno reflete ndo apenas a necessidade de subsisténcia,
mas também a aspira¢do por uma sociedade mais equitativa e justa.

Malvezzi (2010) enfoca a Psicologia como uma disciplina voltada para a compreenséo
do aspecto psiquico do individuo, buscando torna-lo consciente de suas a¢es para melhorar
sua qualidade de vida. Essa perspectiva implica em uma abordagem que visa promover a
consciéncia das emoc0es, pensamentos e comportamentos, visando uma maior compreenséo de
si mesmo e, por conseguinte, uma vida mais equilibrada.

Quanto a relacdo da Psicologia com as organizacdes no contexto da modernidade,
Guimaraes (2008) destaca o papel do psicélogo na qualificacdo profissional. 1sso envolve ndo

apenas a adequacdao dos trabalhadores aos seus cargos, mas também o desenvolvimento de suas
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habilidades. Essa abordagem visa aprimorar as competéncias dos trabalhadores, permitindo que
eles se adaptem eficientemente aos desafios do ambiente de trabalho em constante
transformacéo.

Em relacdo a busca pela modernizacdo no Brasil, juntamente com a ascensdo do
capitalismo, Guimaraes (2008) discute os objetivos das praticas do psicélogo nesse contexto.
Estas préticas visam a maximizacdo da producdo, a racionalizacdo do trabalho e a
implementacdo dos principios da administracdo cientifica. Em outras palavras, o papel do
psicologo é crucial para otimizar a producdo, tornar os processos de trabalho mais eficientes e
eficazes, alinhando-os com os principios da gestdo cientifica.

“A Psicologia inicialmente voltada a industria atuava com o treinamento de pessoal,
voltando-se para aspectos da viséo taylorista que tinha como base achar o homem certo para o
lugar certo visando lucro e producdo.” (ARGIMON, BOAZ, ROSA, DALDON, WENDI,
2007).

“Dentro desse cenario, uma contribui¢do contemporanea significativa ¢ a Psicologia
Positiva, que se dedica a explorar o comportamento humano no ambiente de trabalho. Essa
abordagem concentra-se em desenvolver habilidades com base nas qualidades intrinsecas do
individuo, promovendo uma ligacdo mais estreita entre o trabalhador e suas atividades
laborais.” (COGO, 2011).

Bastos, Yamamoto e Rodrigues citados por Zanelli (2004) exploram como os psicélogos
que atuam na &rea organizacional e do trabalho, enfrentam os desafios na relacdo entre
organizacdo e sociedade. Eles tiveram que se adaptar as transformacdes no mundo laboral,
abandonando a abordagem meramente mecanica do trabalho e passando a considerar aspectos
como as interagdes no ambiente de trabalho, as dindmicas de equipe e a salde mental dos
colaboradores. Isso levanta uma reflex@o sobre o papel do psicélogo como promotor da salde,
embora na prética, isso apresente uma contradigdo. As organizacGes esperam altos niveis de
produtividade e qualidade, mas muitas vezes ndo se preocupam com o significado do trabalho
para os individuos. Assim, os psicélogos precisam capacitar os trabalhadores para alcancar
resultados positivos, mesmo diante das limitagdes encontradas.

Santiago e Ramos (2009) observam que as organizagdes estdo adotando novas politicas
de recursos humanos que enfatizam a remuneracgéo e o desenvolvimento pessoal, incentivando
a iniciativa individual. Estas estratégias impactam na autonomia dos funcionarios, no processo
de recrutamento e selecdo, bem como na seguranca no trabalho. As organizac6es tentam atrair
os trabalhadores oferecendo liberdade, mas simultaneamente exigem resultados excelentes em

prazos curtos. A pressdao do mercado de trabalho cria uma competicdo dentro dos grupos
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laborais, tornando necessario que os psicélogos adotem estratégias para lidar com o sofrimento
mental dos individuos.

Bastos, Yamamoto e Rodrigues (2013) abordam a importancia do compromisso ético e
social na pratica do psicologo no contexto das organizacdes de trabalho. Eles exploram os
desafios enfrentados na pratica profissional, considerando o compromisso social inerente a
psicologia. Quando um psicologo opta por atuar no ambiente corporativo, estabelece uma
ligacdo entre os interesses da organizacao e as necessidades dos colaboradores, mesmo diante
da crescente mecanizacdo das organizacdes.

Segundo Tosi e Batomé (2003), o psicologo colabora ativamente com a equipe de
Recursos Humanos, sendo uma das atividades predominantes nesse contexto o recrutamento e
selecdo. Nesse processo, é essencial a cooperacao, pois o psicologo utiliza técnicas especificas
gue requerem um entendimento aprofundado das estratégias adotadas pela empresa para serem
aplicadas de maneira eficaz.

Conforme apontado por Silva e Merlo (2007), é fundamental considerar a subjetividade
dos psicologos que trabalham no ambiente corporativo, destacando a questdo da identidade
profissional do psicologo. Tradicionalmente, a psicologia é vista como uma profissao liberal;
no entanto, ao ingressar no setor privado, o psicélogo torna-se um assalariado. Nesse contexto,
sua liberdade profissional fica restrita pelas diretrizes da organizagcdo, mesmo quando atua na
posicao de consultor.

2.4.2 Psicologia cultural

A Psicologia Cultural € um ramo da psicologia que estuda como as influéncias culturais
moldam o pensamento, comportamento e emocOes das pessoas. Ela explora como valores,
crencas, tradigdes e normas culturais afetam a mente humana e influenciam questées como
identidade, adaptacdo, comunicagao e resolucdo de problemas.

A psicologia cultural ¢ um ramo da psicologia que se dedica ao estudo das influéncias
culturais sobre o comportamento humano, 0s processos cognitivos e emocionais. Ela busca
compreender como as normas, valores, tradi¢fes e préaticas culturais moldam a mente e o
comportamento das pessoas em diferentes contextos culturais ao redor do mundo.

Neste campo, os psicélogos culturais exploram as diferencgas e semelhancas entre grupos
culturais, examinando como a cultura afeta a percepcdo, 0 pensamento, as emog0Oes, a

linguagem e a interacdo social. Eles também investigam como as experiéncias culturais moldam
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a identidade individual e coletiva, influenciando as crencas, atitudes e comportamentos das
pessoas dentro de suas comunidades.

Um dos principais objetivos da psicologia cultural € promover a compreensdo e a
aceitacdo da diversidade cultural. Ela desafia as visdes etnocéntricas e reconhece a importancia
de levar em consideracdo a cultura ao analisar e interpretar o comportamento humano. Ao
entender as diferentes perspectivas culturais, os psicologos culturais podem ajudar a evitar
esteredtipos e preconceitos, promovendo a comunicacdo intercultural e a colaboracdo entre
grupos diversos.

A psicologia cultural também é aplicada em diversas areas, como a psicologia clinica, a
psicoterapia e a psicologia organizacional. Por exemplo, terapeutas culturais consideram as
influéncias culturais ao tratar pacientes de diferentes origens étnicas e culturais, adaptando suas
abordagens terapéuticas para serem culturalmente sensiveis e eficazes.

A psicologia cultural desempenha um papel importante na compreensdao da
complexidade do comportamento humano em contextos culturais diversos, promovendo 0
respeito pelas diferencas e a construcao de sociedades mais inclusivas e harmoniosas. (Valsiner,
2012)

2.4.3 Psicologia entre os géneros

“Durante o periodo em que frequentam o ensino médio, as adolescentes costumam se
destacar em testes que envolvem habilidades linguisticas, demonstrando um melhor
desempenho do que os adolescentes em tarefas que exigem rapidez e precisdo na execugéo. Por
outro lado, os adolescentes nessa faixa etaria apresentam uma vantagem quando se trata de
habilidades de raciocinio mecénico e visualizacdo de relagBes espaciais entre objetos.”
(Vandenberg e Kuse, 1979; Witkin e Goodenough, 1981). Esse padrdo de habilidades
diferenciais entre os géneros € observado durante o ensino secundario, evidenciando variagdes
nas aptiddes cognitivas entre meninos e meninas nessa fase da educacéo.

“Da mesma forma, observa-se que os homens geralmente apresentam habilidades
superiores em raciocinio matematico em comparagdo com as mulheres, embora essa diferenca
nao seja tdo pronunciada em célculos e operacdes aritméticas.” (Benbow e Stanley, 1983;
Marshall, 1984).

“H4 duas discrepancias adicionais que merecem destaque. Em compara¢do com as

mulheres, os homens tém uma tendéncia maior para alcancar pontuagdes mais altas em testes
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de inteligéncia geral na fase adulta e apresentam um desempenho ligeiramente superior em
avaliagcOes mentais (Samuel, 1980; Schaie et al., 1973; Matarazzo, 1972).

No entanto, para equilibrar esse cenario, é importante mencionar que ha uma maior
incidéncia de homens em comparagdo com mulheres que sofrem de deficiéncias de
aprendizagem significativas (Petersen e Wittig, 1979; Maccoby e Jacklin, 1974). Estas
variagOes nas habilidades cognitivas entre os géneros ressaltam a complexidade das diferencas
individuais e enfatizam a importancia de considerar uma variedade de fatores ao avaliar as
capacidades cognitivas de homens e mulheres.

“Apesar de um consideravel nimero de pesquisadores confirmar essas diferengas de
género, sua abrangéncia e relevancia ainda permanecem pouco claras. Quando examinamos
grupos diversos em termos de idade, geracdes e culturas, sempre surgem excecdes a esses
padrdes. Por exemplo, ha evidéncias de que as habilidades cognitivas das geracGes mais
recentes de meninas e meninos nos Estados Unidos estdo convergindo, indicando uma
diminuicdo dessas discrepancias.” (Freed, 1983, Rosenthal e Rubin, 1982; Tobias, 1980).

“Outro ponto de confusdo em relagdo as diferencgas de género na inteligéncia medida ¢
a magnitude dessas disparidades. A variabilidade atribuida ao sexo representa apenas de 1% a
5% das variagdes observadas nos testes mentais.”(Hyde, 1981)

“Para muitos pesquisadores, essas diferengas sdo consideradas de importancia pratica
insignificante, embora haja divergéncias de opinides, pois alguns discordam dessa visao”
(Rosenthal e Rubin, 1982).

A controveérsia mais intensa gira em torno da origem das disparidades de género na
inteligéncia. Alguns estudiosos argumentam que essas diferencas sdo tdo pequenas e
inconsistentes que ndo faz sentido especular sobre elas (Caplan et al, 1985; Fairweather, 1976).
No entanto, apesar da incerteza, as especula¢fes e pesquisas sobre o tema continuam. Até o
momento, seria prematuro optar entre explicacdes de base genética ou ambiental para qualquer

capacidade cognitiva especifica.
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3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo sera apresentada a metodologia de pesquisa utilizada para o estudo e
desenvolvimento deste trabalho de concluséo. O intuito é a realizacdo do método cientifico e
indutivo.

Kant cita sobre o método indutivo, “O conhecimento ¢ construido a partir de conceitos
a priori e que a razdo desempenha um papel fundamental na formulacéo de juizos universais. ”
Kant, (KANT, 1997, p.36).

De acordo com a citagdo de Immanuel Kant “ O conhecimento é obtido com conceitos

da razéo como a experiéncia com questdes da realidade. ”

3.1 DELINEAMENTO

No delineamento da pesquisa, utilizaremos de natureza cientifica e indutiva,
primordialmente enfatizar um estudo do assunto pelo modo cientifico buscando aprimorar as
hipdteses com um entendimento de forma clara e abrangente, explorando as relac@es culturais,
da mesma forma buscar a compreensdo do estudo com pesquisas exploratdrias e analises de
dados, certificando o estudo e minando questdes ndo especificadas anteriormente na finalizagéo
do trabalho.

O intuito do método cientifico e quantitativo é sistematizar o comportamento para obter
conhecimento confiavel e objetivo sobre o tema da pesquisa. Sera realizada uma observacéo
sistematica, formulada em hipéteses para coleta de dados e analises nas interpretacdes dos
resultados, resultando em conclusdes baseadas em evidéncias. Por intermédio de visitas a
empresas com profissionais que negociam com o exterior e profissionais externos, o estudo
busca a compreensdo e o processo da realizacdo do tema desse trabalho, a pesquisa bibliografica
gerando a criacdo de hipoteses que podem gerar grande avancos na concluséo do trabalho,

enriguecendo a pesquisa e mais assertividade no objetivo final.

3.2 PARTICIPANTES DO ESTUDO

Os participantes da pesquisa de estudo e do tema problema apresentado neste trabalho
sera feita com profissionais do comércio e psicologos especializados de acordo com a natureza
da pesquisa.

Na pesquisa quantitativa, serdo realizadas entrevistas com profissionais diretamente
relacionados do ramo das negociacgdes internacionais, desde pessoas autbnomas a empresas
multinacionais. Sera elaborada uma entrevista de profundo interesse nas formas como sao

realizadas as negocia¢fes com a cultura exterior.
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Para o desenvolvimento da pesquisa cientifica sera feito um estudo com os profissionais
da psicologia, estruturando e realizando demonstragdes com os profissionais do comércio
internacional informados acima.

Enfim, com as entrevistas e as demonstragdes da pesquisa sera possivel realizar a
observacao conclusiva da tese desse trabalho, se tornando informacdes Uteis e valiosas para a

concluséo deste trabalho.

3.3 PROCEDIMENTOS DE COLETA DE DADOS

Ha diversas maneiras de coletar dados que sdo utilizados conforme o que precisa ser
obtido de informacgfes. Para um melhor entendimento da pesquisa quantitativa a forma de
entrevista em profundidade sera realizada de forma presencial ou on-line sincrona, entre o
entrevistador e o entrevistado, na qual as questdes serdo formuladas e previamente
desenvolvidas para forma o objetivo de coletar informacgdes baseada nas respostas adversas
entre os entrevistados, no entanto as perguntas serdo as mesmas.

E para a pesquisa cientifica, sera realizada pesquisa com os profissionais da psicologia,
na qual sera feito uma juncdo das técnicas conhecidas e aplicada nos mesmos entrevistados,
gerando maior assertividade no estudo desse trabalho e gerando uma melhor conclusao.

Destarte, 0 processo de coleta de dados € realizado unicamente pelo pesquisador, que
determina quais os tipos de questionario se adaptam com a sua necessidade de informacdes do
tema proposto, podendo ser realizadas perguntas abertas ou fechadas. As questdes de respostas
abertas, possibilitam aos entrevistados dizer o que realmente pensam sobre o estudo do trabalho,
nessa etapa as respostas serdo discursivas. J& as perguntas fechadas, serdo realizadas com
restricdo das respostas, ndo sendo provavel a insercdo de complemento na descricdo pelo

respondente.

3.4 PROCEDIMENTOS DE ANALISE DE DADOS

No estudo serdo usadas técnicas de analise em forma de dados objetivos e especificos
por intermédio da pesquisa quantitativa, coligando correlacBes e tendéncia central nas
respostas. As perguntas foram realizadas de forma presencial e on-line sincrono e dadas uma
copia para os entrevistados que tenham relacGes de negociagcdes com o0s paises de seu convivio,
tornando a pesquisa bem abrangente e imparcial. Sera feita uma lista dos membros envolvidos

nessa pesquisa com o intuito de recolher e analisar as respostas e suas teorias e experiéncias,
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argumentando e explorando a problematizacao elaborada neste trabalho. Com a intermediacéo
das respostas mais objetivas perante a visdo geral dos participantes desse estudo.
No que diz respeito a pesquisa cientifica, serd elaborada uma pesquisa com 0s
profissionais de psicologia com o conhecimento do tema abordado para a realizacdo de uma
juncéo das técnicas de negociacdo com o intuito de ser aplicada com os profissionais do
comércio internacional. Sendo assim ter uma prévia analise do contetdo j& pesquisado com
relacdo a problematica desta pesquisa, com objetivos oriundos da entrevista direta com o0s
participantes.

Nas entrevistas com profundidade, serdo apresentadas questdes previamente elaboradas,
podendo ser as respostas serem enviadas via e-mail ou manuscritas pela pesquisadora se a
entrevista for presencial. A analise dos dados sera realizada com o que cada participante
respondera as perguntas determinadas, sendo vistas as semelhancas ou imparcialidade, onde
tanto as igualdades e as diferengas serdo apontadas e utilizadas na solugcdo do problema

abordado e a conclusdo desse estudo.
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4. ANALISE DOS DADOS E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

No decorrer da abordagem sobre os resultados gerados, sera feito um cruzamento dos
dados mais importantes na pesquisa qualitativa interligando com informacdes ja apresentadas
no referencial tedrico deste trabalho, e uma andlise das entrevistas realizadas com 0s
profissionais da &rea de Comércio Internacional que estdo diretamente focados em suas
profissbes observando pontos em comum e principais diferencas entre a opinido dos
entrevistados.

Mais adiante, seré realizada uma pesquisa quantitativa com os académicos de comércio
internacional, com o intuito de saber sobre esse assunto com os futuros profissionais da area.

No final, sera feita uma analise geral interligando o referencial teérico, a pesquisa

qualitativa e a pesquisa quantitativa.

4.1 ANALISE DOS DADOS DA PESQUISA QUALITATIVA

A analise dos dados inicialmente se dara através de entrevistas enriquecedoras com
profissionais de empresas da area de negdcios internacionais realizadas com 3 traders de
diferentes empresas com varios ramos de producdo para exportacdo e importacdao. As
entrevistas foram realizadas presencialmente ou on-line sincrono. Foi feito um questionario de
7 perguntas bem abrangentes sobre o assunto deste trabalho.

Primeiramente, os entrevistados tém as respectivas idades de 24, 30, 48. Todos
trabalham no comércio internacional. A primeira entrevista é uma trader do mercado da américa
latina pela Tramontina; empresa localizada em Carlos Barbosa - RS, focada no ramo de
cutelaria e demais utensilios de uso domésticos; possui varias experiéncias internacionais em
Paises como Panama, Guatemala, Costa Rica, Argentina e demais paises.

O Segundo entrevistado, € trader pela empresa propria chamada Duarte Internacional;
empresa localizada em Carlos Barbosa - RS, uma trading company que realiza as negociagoes
pelas empresas contratantes; 0 mesmo possui experiéncia na area de 11 anos com visitas em
mais de 54 paises.

Na terceira entrevista foi realizada com um trader que trabalha pela empresa Plainview
Assessoria Administrativa LTDA; empresa localiza na cidade de Nova Prata - RS, realiza
servicos de assessorias para as empresas com o intuito de expandir para o mercado global; ja
foi expatriado para paises como a China e México, possui mais de 20 anos de experiéncias na
area de comércio internacional com inicio em 2003.

Dando inicio as entrevistas, foi questionado aos entrevistados se eles tem conhecimento
sobre algumas das técnicas de negocia¢fes com base na psicologia. Foram discutidas diversas

técnicas de negociacdo que se mostraram fundamentais para estabelecer acordos bem-
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sucedidos, especialmente em contextos internacionais. Cada entrevistado compartilhou sua

abordagem Unica e valiosa para lidar com negociacdes complexas e desafiadoras.

Entrevistada A destacou a importancia de ter uma estratégia sélida ao negociar,
adaptando-a as diferentes situaces dos clientes. Ela enfatizou a necessidade de realizar uma
analise comportamental detalhada, planejar cuidadosamente o processo de negociacdo e
cultivar a empatia. Ela também mencionou a importancia de acertar a abordagem,
especialmente ao lidar com clientes no exterior, reconhecendo a diversidade cultural e
comportamental que pode surgir nesses cenarios.

Ja o Entrevistado B enfatizou sua especializacdo em técnicas de persuasdo e captacdo
de clientes. Ele ressaltou que esse conhecimento especifico Ihe proporciona uma vantagem
significativa ao negociar com clientes estrangeiros, aumentando sua probabilidade de sucesso.
Sua habilidade em persuadir e atrair clientes desempenha um papel crucial em garantir
negociacfes bem-sucedidas em um contexto internacional cada vez mais competitivo.

O Entrevistado C compartilhou sua abordagem, seguindo o método Harvard, que se
baseia em sete principios-chave: pessoas, interesses, opinides, opg¢des, legitimidade, critérios e
comunicacdo. Ele explicou como esse método implica preparacdo meticulosa, envolvendo a
selecdo cuidadosa das pessoas certas nos momentos certos. Além disso, ele enfatizou a
importancia de considerar as diversas culturas e costumes presentes no ambiente de negociacao.
Integrar essas sensibilidades culturais em sua estratégia € vital para construir relacionamentos
solidos e alcancar acordos mutuamente benéficos em ambitos internacionais.

Em uma analise geral sobre essa primeira questdo, revelaram a diversidade de
abordagens e técnicas utilizadas por profissionais habilidosos em negocia¢6es internacionais.
Essas estratégias, que variam desde a analise comportamental até a aplicacdo de métodos
estruturados como o método Harvard, demonstram a importancia de adaptabilidade, empatia e
compreenséo cultural ao negociar em um mundo globalizado e multicultural.

Em questdo mencionada, o método Harvard é conhecido como “ Principios da
Negociagdo de Harvard”, ¢ uma abordagem estruturada para negociagdes desenvolvida por
professores da Harvard Law School, baseada em pesquisas e experiéncias praticas. Este método
é amplamente utilizado em negociagdes empresariais, politicas e diplomaticas, bem como em
diversos outros contextos. Esse método possui um contexto de 7 passos: Pessoas, Interesses,
Negociagdo, Opgdes, Critérios, Legitimidade, Comunica¢do. O Método Harvard enfatiza a
colaboracéo, a criatividade e a construgédo de relacionamentos positivos durante o processo de
negociacao. Ele é projetado para criar resultados que sejam aceitaveis e satisfatorios para todas
as partes envolvidas, promovendo assim negociacdes mais eficazes e sustentaveis a longo
prazo. Esses passos possuem muitas similaridades com algumas das técnicas que serdo

utilizadas neste trabalho.

e Pessoas: Concentre-se nas pessoas envolvidas na negociacdo. Entenda suas



40
perspectivas, preocupacdes, interesses e necessidades. Desenvolva empatia e construa

um relacionamento de confianca.

e Interesses: Explore os interesses subjacentes de todas as partes envolvidas na
negociagdo. Compreender os interesses reais ajuda a identificar solugdes que atendam
as necessidades de ambas as partes.

e Opcdes: Busque criar varias op¢oes para um acordo mutuamente benéfico. Quanto mais
alternativas vocé tiver, maior serd a flexibilidade para encontrar uma solucdo que
satisfaca todas as partes envolvidas.

e Critérios: Baseiam-se em critérios objetivos e justos ao avaliar propostas. Em vez de se
concentrar apenas nas posicdes das partes, considere padrdes de mercado, valores,
principios legais ou outras referéncias objetivas para fundamentar o acordo.

e Legitimidade: Construa a legitimidade de sua posi¢do. Demonstre que suas propostas
sdo fundamentadas em principios justos, normas ou padrdes reconhecidos. 1sso aumenta
a aceitacdo das partes envolvidas.

e Comunicacdo: Mantenha uma comunicacdo clara e aberta. Estabeleca canais de
comunicacéo eficazes para garantir que todas as partes compreendam as informacoes,
posicOes e propostas em discussao.

e Compromisso: Este ultimo elemento refere-se a necessidade de as partes se
comprometerem com 0 processo de negociagdo e com a busca de solu¢des mutuamente
aceitaveis. O compromisso de todas as partes € essencial para alcancar um acordo
duradouro.

Na segunda questdo, foi solicitada a importancia das técnicas de negociacdo em suas
atividades diarias. Cada um dos entrevistados ressaltou aspectos especificos que ilustram como
essas técnicas sdo fundamentais em suas rotinas profissionais.

Para a Entrevistada A, as técnicas de negociacdo sdo consideradas fundamentais no
processo de fechamento de acordos. Ela destaca que essas estratégias sdo essenciais para
garantir que as negociacdes sejam bem-sucedidas e que os acordos sejam alcancados de maneira
satisfatoria para todas as partes envolvidas. Sua visdo enfatiza a importancia de aplicar técnicas
eficazes para assegurar resultados positivos.

O Entrevistado B, por sua vez, ressalta que as técnicas de negociacdo sdo uma prética
constante em seu trabalho. Ele destaca que essas técnicas sdo aplicadas em todas as
negociacgdes, independentemente de serem para atrair novos clientes ou para aumentar as
vendas com clientes ja existentes. Isso sublinha a abrangéncia e a aplicabilidade dessas
estratégias em diversas situacdes comerciais, desde a aquisicao até a retencdo de clientes.

Para o Entrevistado C, as técnicas de negociacdo sdo consideradas essenciais para
alcancar os melhores resultados possiveis. Sua resposta reflete a importancia de empregar
habilidades de negociacdo de forma eficaz, reconhecendo que essas técnicas desempenham um
papel determinante no resultado final das negociacOes. A énfase na essencialidade destas
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técnicas ressalta sua relevancia para alcangar metas e objetivos profissionais de maneira bem-

sucedida.

Em conjunto, as respostas dos entrevistados destacam que as técnicas de negocia¢do ndo
sdo apenas ferramentas Uteis, mas sim pecas fundamentais no quebra-cabeca do sucesso
profissional. Elas sdo vistas como instrumentos indispensaveis, permeando todas as etapas do
processo de negociacao e contribuindo significativamente para o alcance de acordos vantajosos
e duradouros no mundo dos negocios.

Dando continuidade nas entrevistas, a terceira questdo foi sobre o uso da psicologia nas
negociacdes internacionais com base o embasamento dos outros paises, ficou evidente que as
percepcOes variam consideravelmente entre os entrevistados, refletindo a complexidade e a
diversidade de estratégias adotadas por diferentes paises e culturas no mundo dos negocios
internacionais.

Para a entrevistada A, expressa uma visdo oposta aos demais, indicando que nao percebe
a presenca significativa da psicologia nas negociagdes internacionais. Sua resposta sugere uma
perspectiva mais pragmatica, enfocando talvez em aspectos mais tangiveis das negociacoes,
como termos contratuais e aspectos comerciais, em vez de considera¢des psicoldgicas mais
sutis.

Por outro lado, o Entrevistado B, revela que a presenca da psicologia nas negociagdes
internacionais é inegavel e cada vez mais relevante. Ele observa que, em negociacdes de grande
escala, a pressdo psicoldgica desempenha um papel significativo. Segundo sua perspectiva,
entender profundamente a neurolinguistica € crucial, indicando que a habilidade de
compreender as nuances psicoldgicas das negociagdes € essencial para alcangar 0 sucesso em
contextos internacionais. Sua visdo enfatiza a importancia de abordagens psicolégicas para
entender as motivagdes, comportamentos e linguagem néo verbal dos negociadores.

Finalmente, o Entrevistado C destaca a variabilidade cultural no uso da psicologia nas
negociacdes internacionais. Ele observa que em algumas culturas a presenca da psicologia é
muito forte, indicando que fatores como etiqueta, hierarquia e sensibilidade cultural
desempenham um papel central nas estratégias de negociacdo. No entanto, em outras culturas,
a influéncia da psicologia nas negociacfes pode ser significativamente menor, com as partes se
concentrando em outros aspectos do processo negocial.

Essas respostas ilustram que o uso da psicologia nas negociagdes internacionais é uma
questdo complexa e possui varias facetadas, influenciada por uma variedade de fatores,
incluindo o contexto cultural, o tamanho das negociacdes e a abordagem especifica adotada por
cada negociador. A compreensao dessas nuances é crucial para os profissionais que desejam se
envolver eficazmente no cenario internacional de negocios, destacando a importancia da
sensibilidade cultural e da adaptabilidade nas estratégias de negociacéo global.

A quarta questdo pedida, foi uma viséo de como as empresas dos entrevistados véem
aos negocios internacionais, perspectivas sobre o papel e a importancia das negociagdes
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internacionais para as empresas e profissionais envolvidos.

A Entrevistada A, destaca a importancia fundamental das negociacdes internacionais
tanto em sua carreira pessoal quanto para a empresa em que trabalha. Para ela, as negociac6es
internacionais séo a principal ferramenta de trabalho, indicando sua relevancia direta para suas
atividades profissionais diarias. Além disso, ela ressalta que, para a empresa, as negociacoes
internacionais sdo essenciais para a expansdo dos negocios e para o reconhecimento da marca
em escala global. Sua visdo destaca o papel estratégico das negociagcfes internacionais na
expanséo e consolidacdo de uma marca internacionalmente reconhecida.

Para o Entrevistado B, cuja empresa opera exclusivamente no cenario internacional, as
negociagdes internacionais sao o nucleo essencial do seu negdcio. Ele enfatiza que a empresa
depende integralmente das negocia¢Bes internacionais para sua subsisténcia, e, portanto, é
imperativo ser especialista nesse campo. Isso inclui ndo apenas dominar as estratégias de
negociacdo, mas também compreender profundamente as culturas de cada regido e cliente. O
respeito pela diversidade cultural é considerado fundamental para o sucesso nas negociacoes
internacionais desta empresa.

Por fim, o Entrevistado C parece reforcar a ideia da diversidade cultural nas negociacdes
internacionais, indicando que a presenca e a importancia das negocia¢fes variam
significativamente entre diferentes culturas e regides do mundo. Sua resposta destaca a
complexidade das relagdes internacionais e a necessidade de compreender as nuances culturais
ao negociar com diversas partes.

Em conjunto, essas respostas revelam a importancia critica das negociacfes
internacionais tanto a nivel pessoal quanto empresarial. Elas evidenciam que, para empresas
globalizadas e profissionais que operam em um contexto internacional, a habilidade de negociar
com sucesso em diferentes culturas ndo é apenas uma vantagem, mas uma necessidade
fundamental para o crescimento e o reconhecimento em mercados globais cada vez mais
interconectados.

Em sequéncia, para a quinta pergunta foi pedido em uma visdo psiquica sobre os
aspectos culturais nas negocia¢des destaca a profunda influéncia que as diferencas culturais
exercem sobre o comportamento das pessoas e, por consequéncia, sobre o processo de
negociacdo. Os entrevistados oferecem insights sobre como a compreensdo das nuances
culturais é essencial para as negocia¢des em contextos internacionais.

A Entrevistada A, ressalta a maneira como as culturas moldam as atitudes das pessoas
durante as negociagdes. Ela destaca um exemplo interessante, mencionando paises onde
expressar um "ndo" direto é considerado rude ou inaceitavel. Em vez de negar uma proposta,
algumas culturas podem optar por adiar uma resposta, criando um desafio para os negociadores
acostumados a uma comunicacao direta. Essa observacao realca a importancia de entender as

sutilezas culturais para interpretar as respostas durante as negociagoes.
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O Entrevistado B oferece uma série de exemplos concretos de barreiras culturais que
podem surgir nas negociagdes internacionais. Ele aponta para diferencas culturais especificas,
como a relutancia dos arabes em negociar com mulheres, os momentos de interrupcéo para a
oracao entre arabes e muculmanos, a natureza reservada e formal dos russos, e as praticas unicas
dos hindus. Estes exemplos ilustram como as crencas, tradi¢des e valores culturais podem criar
desafios Unicos e complexos durante o processo de negociacao.

Por fim, o Entrevistado C enfatiza a importancia do conhecimento cultural para um
resultado técnico bem-sucedido nas negociacdes. Ele destaca a necessidade de compreender
detalhes técnicos especificos das leis locais, apontando um exemplo préatico sobre a Incoterm
CIF em alguns paises africanos. Ao mencionar a responsabilidade sobre o frete e as possiveis
surpresas desagradaveis, ele destaca como a falta de entendimento cultural pode levar a
complicac@es financeiras e logisticas para os negociadores internacionais.

Analisando essas perspectivas, evidenciam a importancia de uma compreensao
profunda e sensivel das diferengas culturais ao conduzir negociag¢fes internacionais. A
capacidade de interpretar os sinais ndo verbais, compreender as normas sociais e respeitar as
tradices culturais pode ser o diferencial entre o sucesso e o fracasso em um cenario global,
onde a diversidade cultural & uma constante.

As observagdes dos entrevistados oferecem um vislumbre das complexidades culturais
enfrentadas pelos negociadores em diferentes partes do mundo, desde o Oriente Médio até a
Africa, passando pela india, Russia e culturas latinas. Cada regifo traz consigo uma riqueza
Unica de tradigdes, crencas e praticas que moldam profundamente a forma como os negdcios
séo conduzidos.

No Oriente Médio, os entrevistados destacam a importancia de compreender as sutilezas
culturais, como a relutédncia em negociar com mulheres e as interrup¢es para oragdes que
marcam a rotina diaria em muitas nagdes arabes e mucgulmanas. Essas préaticas religiosas
moldam os horarios de trabalho e podem influenciar significativamente o ritmo e o timing das
negociacgoes.

Na india, uma nag#o rica em tradi¢@es e valores, os negociadores devem estar cientes
das préticas Unicas que definem os padrdes de negociagdo. As nuances da comunicagao indiana,
que muitas vezes sdo indiretas e polidas, demandam uma compreensdo profunda para evitar
mal-entendidos e construir relagdes positivas.

No continente africano, questGes aduaneiras e regulatérias variadas podem criar
obstaculos inesperados para 0s negociadores internacionais. Cada pais possui suas proprias leis

e regulamentacdes, exigindo uma pesquisa aprofundada para evitar surpresas desagradaveis,
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como o exemplo mencionado sobre a Incoterm CIF. A falta de conhecimento sobre essas leis
locais pode levar a complicagdes logisticas e financeiras.

A visdo dos russos para 0s negocios é frequentemente caracterizada por uma abordagem
mais reservada e formal. Eles valorizam a seriedade e a objetividade nas negociagdes,
esperando que 0s negociadores demonstrem conhecimento sélido sobre os assuntos discutidos.
O entendimento dessa abordagem mais pragmaética pode ajudar os negociadores a construir
pontes com Seus parceiros russos.

Por fim, a similaridade entre as culturas latinas é apontada como um fator interessante
nas negociacOes internacionais. Paises como Espanha, Italia e América Latina compartilham
tracos culturais comuns, como uma abordagem mais calorosa, foco nas relagdes pessoais e uma
apreciacdo pela expressividade. Esses pontos em comum podem criar uma sensacdo de
familiaridade e facilitar a comunicacdo entre as partes envolvidas.

Analisando todas as informacdes oferecidas nessa questdo é correto afirmar que a
compreensdo dessas diferencas culturais é crucial para o sucesso das negociacBes
internacionais. Ao reconhecer e respeitar as diferengas culturais, 0s negociadores podem
construir relacdes mais solidas, evitar mal-entendidos e criar um terreno fértil para acordos
bem-sucedidos.

Prosseguindo com as entrevistas, a pendltima pergunta enfatiza a importancia de se ter
autoconhecimento e como isso ajuda nos aspectos psicoldgicos nos negécios. As respostas dos
entrevistados destacam a importancia do autoconhecimento e da inteligéncia emocional nas
negociacoes, revelando como a compreensdo dos aspectos psicolégicos pode ser uma vantagem
crucial no mundo dos negdcios.

Para a Entrevistada A, seu autoconhecimento é evidente na capacidade rapida de
adaptacao e resposta, na habilidade de falar sob pressdo e na andlise perspicaz das situagdes.
Além disso, ela menciona sua inteligéncia emocional, indicando uma habilidade crucial para
entender e gerenciar suas proprias emocdes e as emogdes dos outros durante as negociagdes.
Sua confianca e adaptabilidade sugerem um alto grau de autoconsciéncia e controle emocional.

O Entrevistado B, enfatiza a jornada pessoal de crescimento através das negociagdes.
Ele percebe cada negociacdo como uma oportunidade de evolugdo pessoal, onde experiéncia e
entendimento ajudam a alcangar um autoconhecimento mais profundo. A aprendizagem
continua e a busca pela exceléncia sdo consideradas motores poderosos para entender a propria
personalidade, limites e potenciais.

O Entrevistado C, destaca a importancia da experiéncia de longa data na negociagéo.

Ele menciona a "frieza das decisfes", indicando a capacidade de manter a calma e racionalidade



45

mesmo em situagdes de alta pressdo. Sua resposta reflete um autoconhecimento desenvolvido
ao longo dos anos, onde a prética e a formacdo continua moldaram suas habilidades e decisdes.
Essas respostas ilustram como o autoconhecimento, a inteligéncia emocional e a
experiéncia sdo elementos vitais nas negociacdes. A compreensdo de suas proprias emocoes,
limitacdes e habilidades ndo apenas ajuda os negociadores a enfrentar desafios com confianca,
mas também lhes permite adaptar suas estratégias de negociagdo para diferentes situagdes e
interlocutores. O autoconhecimento ndo € apenas uma ferramenta poderosa, mas uma jornada
continua de aprendizado e crescimento pessoal no mundo complexo e dindmico das
negociagdes. 1sso gera uma visdo maior para 0 mindset de cada pessoa.

O termo "mindset" refere-se ao conjunto de crengas, atitudes e mentalidade que uma
pessoa possui, moldando sua percepcao da realidade, suas habilidades e sua abordagem diante
dos desafios. No contexto dos negécios, 0 mindset também desempenha um papel importante.
Empreendedores com um mindset de crescimento estdo mais propensos a assumir riscos
calculados, a inovar e a enfrentar a concorréncia de forma proativa. Eles veem os obstaculos
como oportunidades para aprender e crescer, 0 que pode levar a solucdes criativas e inovadoras
para os desafios empresariais.

Além disso, 0 mindset também esta ligado a mentalidade positiva e a autoconfianca.
Individuos com um mindset de crescimento tendem a ter uma visdo mais otimista da vida e
acreditam que tém o poder de moldar seu préprio destino. Isso pode aumentar sua motivacao
para alcancar metas e superar obstaculos.

Para finalizar as entrevistas, a Ultima questdo foi focada num ambito global sobre as
areas que poderiam ser aprimoradas no contexto dos negdcios internacionais, destacando
desafios especificos que os profissionais enfrentam ao lidar com transagdes globais.

A Entrevistada A, ressalta a necessidade de melhor acesso a dados e informacdes prévias
sobre paises e clientes especificos. Ela destaca a importancia de ter informagdes detalhadas e
acessiveis para encurtar os processos de negociagdo. A disponibilidade de dados relevantes e
precisos pode permitir que as empresas tomem decisdes mais informadas, adaptando suas
estratégias de negociacdo de acordo com as particularidades de cada mercado internacional.

O Entrevistado B, destaca um desafio fundamental: a compreensdo das diferengas
culturais. Ele observa que muitos vendedores ndo conseguem reconhecer o impacto direto das
diferencas culturais nos resultados das negociac6es. Embora essas diferencas possam gerar
conflitos, ele também reconhece que sdo essas peculiaridades culturais que tornam cada

negociacao internacional Unica. A aceitacdo e compreensdo das diversas culturas séo
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fundamentais para estabelecer relacionamentos positivos e bem-sucedidos em contextos
globais.

O Entrevistado C, foca na questdo logistica, apontando que uma parcela significativa do
tempo em uma exportacdo é consumida pelos processos logisticos. Ele destaca que, melhorando
a eficiéncia logistica, é possivel aumentar a competitividade dos produtos nacionais nos
mercados internacionais. Otimizar os processos logisticos ndo apenas economiza tempo, mas
também reduz custos, tornando os produtos nacionais mais atraentes para os compradores
internacionais.

Analisando as respostas dos entrevistados, fica evidente que as melhorias necessarias
nos negdcios internacionais estdo intrinsecamente ligadas a trés pilares fundamentais: acesso a
informacdes detalhadas, compreensdo cultural aprofundada e otimizacdo dos processos
logisticos. Esses elementos essenciais formam a espinha dorsal de uma estratégia bem-sucedida
para empresas que buscam expandir sua presenca global.

O acesso a informacdes detalhadas € crucial para que as empresas estejam armadas com
dados precisos sobre mercados especificos, comportamento do consumidor e concorréncia
local. Informacdes detalhadas fornecem analises importantes que podem orientar as decisdes
estratégicas, desde a personalizacdo de produtos até a definicdo de estratégias de marketing
eficazes. Além disso, essas informacdes ajudam a antecipar tendéncias e mudancas no mercado
internacional, permitindo uma adaptacéo agil as demandas do consumidor global.

A compreensdo cultural aprofundada é uma habilidade indispensavel em negociacdes
internacionais. O respeito e a compreensao das normas sociais, valores e tradi¢es de diferentes
culturas séo essenciais para estabelecer conexfes significativas com clientes e parceiros
estrangeiros. A sensibilidade cultural ndo apenas evita mal-entendidos, mas também cria um
ambiente de confianca e respeito matuo, fundamentais para o sucesso a longo prazo nos
mercados internacionais.

A otimizacdo dos processos logisticos € outra area-chave que exige atencao cuidadosa.
A eficiéncia na cadeia de suprimentos, transporte e distribuicdo € fundamental para reduzir
custos, minimizar prazos de entrega e garantir a integridade dos produtos durante o transporte.
Investir em tecnologia e estratégias logisticas inovadoras ndo apenas economiza tempo e
recursos, mas tambem fortalece a reputacdo da empresa, proporcionando uma experiéncia
positiva aos clientes internacionais.

Ao enfrentar esses desafios de maneira eficaz, as empresas nao apenas fortalecem sua
posi¢do nos mercados internacionais, mas também estabelecem relagdes solidas e sustentaveis

com clientes e parceiros ao redor do mundo. A capacidade de integrar informacdes detalhadas,
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compreensdo cultural e eficiéncia logistica ndo apenas impulsiona o crescimento global, mas
também cria bases solidas para uma presenga internacional duradoura e bem-sucedida.

Em resumo, ao analisar as entrevistas dos homens (Entrevistados B e C) e das mulheres
(Entrevistada A) sobre negociacdes internacionais, € possivel observar algumas diferencas de
perspectivas e énfases em relacdo aos desafios e estratégias necessarios para lidar com
transacdes globais.

A Entrevistada A enfatiza a importancia da adaptacdo, da analise comportamental
detalhada e da empatia ao negociar internacionalmente. Ela destaca a necessidade de acertar a
abordagem, especialmente ao lidar com clientes no exterior, reconhecendo a diversidade
cultural e comportamental. Sua visdo € mais centrada nas relagBes interpessoais e na
sensibilidade cultural, indicando uma abordagem humanizada nas negociagoes.

Em contra visdo, o Entrevistado B destaca suas habilidades em técnicas de persuasao e
captacao de clientes. Ele ressalta a importancia de entender profundamente a neurolinguistica
e as diferencas psicoldgicas das negociacgdes internacionais. Sua énfase esta na psicologia por
tras das negociacOes, destacando a importdncia de compreender as motivacdes e
comportamentos dos negociadores.

O Entrevistado C segue uma abordagem estruturada, que incorpora principios-chave
como pessoas, interesses, opcdes, critérios e comunicacdo. Ele também enfatiza a importancia
do conhecimento cultural especifico das leis locais e das préaticas de negociacao em diferentes
regides. Sua perspectiva é mais focada na preparacao meticulosa e na aplicacdo de metodologias
estruturadas.

Comparando essas abordagens, pode-se notar que a Entrevistada A prioriza a
compreensdo emocional e cultural, enquanto o Entrevistado B se concentra mais na psicologia
e nas técnicas persuasivas. O Entrevistado C, por sua vez, valoriza a preparagdo meticulosa e a
integracdo das diferencas culturais em uma metodologia estruturada.

Essas diferencas de perspectivas podem ser atribuidas a uma variedade de fatores,
incluindo experiéncias pessoais, treinamento profissional e contextos culturais especificos.
Cada entrevistado traz uma abordagem Unica para 0 mundo das negociagdes internacionais,
mostrando que ndo h& uma Unica férmula para o sucesso nesse campo diversificado e
desafiador. Em ultima analise, a combinagéo de sensibilidade cultural, inteligéncia emocional
e habilidades técnicas parece ser essencial para alcancar resultados positivos nas negociacoes

internacionais, independentemente do género do negociador.
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4.2 ANALISE DOS DADOS DA PESQUISA QUANTITATIVA

Para realizar a pesquisa quantitativa, foram aplicados questionarios aos estudantes do
curso de Comercio Internacional da Universidade de Caxias do Sul. O objetivo principal deste
estudo foi avaliar em que medida os futuros profissionais da area ampliam seu conhecimento
sobre o tema abordado neste trabalho e quanto consideram essa questdo relevante para a
profissdo. O questionario consistiu em sete perguntas diretas, incluindo uma questdo
dissertativa. No total, obtivemos 30 questionarios preenchidos e concluidos.

Inicialmente, buscamos entender a faixa etaria dos estudantes para ganhar uma visao
mais aprofundada sobre como os alunos entre 17 e 25 anos percebem o tema deste estudo em
comparacdo com aqueles com mais de 25 anos. Observamos que a maioria esmagadora dos
participantes tinha entre 21 e 25 anos, representando 63,6% do total. Os demais estudantes
tinham idades superiores a 25 anos, sendo 18,20% na faixa etaria de 26 a 30 anos, 4,5% entre
31 e 35 anos, e 13,7% com 35 anos ou mais.

E importante ressaltar que esse perfil demogréafico dos participantes fornece uma base
sOlida para a andlise dos resultados da pesquisa. Com uma maioria significativa de estudantes
na faixa etaria de 21 a 25 anos, podemos ter uma compreensao mais precisa de como essa faixa
etaria percebe o0 assunto em questdo, permitindo comparagdes valiosas com as opinides dos

alunos mais velhos.

Figura 1. Faixa etéaria dos estudantes.

@ 17 - 20 anos
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28 - 30 anos
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Fonte: Criado pela autora

Além disso, a segunda pergunta do questionario visou investigar se os estudantes ja

estavam inseridos no mercado de trabalho em suas respectivas areas de estudo e, em caso
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afirmativo, quais fungdes estavam desempenhando. Os resultados revelaram que
aproximadamente 45,5% dos alunos ja estavam empregados no campo do comeércio
internacional, enquanto os restantes 54,5% ainda ndo haviam ingressado no mercado de
trabalho nessa area especifica.

Entre os estudantes que ja estavam trabalhando, muitos estavam envolvidos em
atividades relacionadas a exportacdo e importacdo. Além disso, algumas pessoas estavam
atuando em setores de vendas, especialmente em empresas de comércio exterior conhecidas
como trading companies. Esse dado sugere uma conexao direta entre a formacéo académica dos
alunos e suas experiéncias profissionais, indicando uma forte ligacao entre o curso de Comércio
Internacional e as oportunidades de emprego prético nessa area.

Por outro lado, para os 54,5% dos estudantes que ainda ndo estavam trabalhando na
area, questionou-se se tinham interesse em atuar nesse campo e, em caso afirmativo, quais
funcbes gostariam de desempenhar. A maioria expressou um interesse significativo em
trabalhar no setor de comércio internacional, e as fungdes mais desejadas incluiam aquelas
relacionadas a exportacdo e importacdo. Além disso, muitos alunos manifestaram interesse em
oportunidades de expatriacdo, bem como em se tornarem vendedores internacionais,
conhecidos como traders.

Esses resultados destacam ndo apenas o interesse dos estudantes em ingressar no campo
do comércio internacional, mas também fornecem insights valiosos sobre as areas especificas

dentro desse setor que despertam maior interesse entre os futuros profissionais da area.

Figura 2. Estudantes que atuam no campo do comércio internacional.

@ sim
® Mo

Fonte: Criado pela autora
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O comercio internacional desempenha um papel fundamental na economia global,
promovendo a interconexdo de nagbes, o intercAmbio de bens, servigos e recursos, e
desempenhando um papel significativo no desenvolvimento econdmico de paises em todo o
mundo. Este fendBmeno econémico envolve a compra, venda e troca de mercadorias e servicos
entre diferentes paises, resultando em uma rede complexa de transacbes que abrange
continentes e culturas.

Existem vérias razdes pelas quais o comércio internacional é considerado crucial para
as economias modernas. Em primeiro lugar, ele permite que os paises explorem suas vantagens
comparativas, produzindo e exportando produtos nos quais sdo mais eficientes, enquanto
importam bens e servigos que podem ser produzidos com maior eficiéncia em outros lugares.
Isso resulta em maior eficiéncia produtiva e em uma alocagdo mais eficiente dos recursos,
contribuindo para o crescimento econdémico.

Além disso, o comércio internacional é o principal fator de crescimento econémico ao
expandir o acesso a mercados globais. Isso cria oportunidades para as empresas alcangarem
novos clientes e mercados, estimulando o empreendedorismo, a inovagao e a competitividade.
A medida que as empresas se expandem globalmente, elas geram empregos, melhoram a
produtividade e contribuem para o desenvolvimento tecnoldgico.

O comercio internacional também é uma ferramenta poderosa para a reducéo da pobreza
e 0 aumento do padréo de vida. Ao possibilitar 0 acesso a uma variedade mais ampla de produtos
a precos competitivos, o comércio beneficia os consumidores, permitindo-lhes adquirir uma
variedade de bens e servicos a precos mais acessiveis. Além disso, o comércio internacional é
um meio de transferéncia de conhecimento e tecnologia entre paises, fortalecendo os lacos
econdmicos e culturais.

No entanto, o comércio internacional ndo esta isento de desafios e controvérsias.
Questdes relacionadas a barreiras comerciais, tarifas, normas sanitarias e fitossanitarias,
propriedade intelectual e praticas comerciais desleais podem surgir e criar tensdes entre as
nagdes. O equilibrio entre os beneficios e 0s riscos do comércio internacional é uma questdo
complexa que requer cooperacao e negociagdes entre 0s paises.

Para melhor entendimento sobre o comércio internacional, 0 mesmo desempenha um
papel crucial na economia global, impulsionando o crescimento econémico, a inovacdo e o
acesso a uma ampla gama de produtos e servigos. E uma forca que molda o cenario econémico
mundial e promove a interdependéncia entre as nagdes, tornando-se uma pec¢a fundamental no

quebra-cabeca da economia global.
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Em seguida na pesquisa, a primeira questdo mais objetiva e dissertativa para este
trabalho, o intuito da questdo foi para compreender o quanto os alunos conhecem 0s negocios
internacionais.

Com base nas respostas obtidas, foi verificado que a visdo sobre negocios
internacionais, exige ndo apenas uma compreensdao profunda dos produtos ou servicos
negociados, mas também um conhecimento aprofundado das culturas e praticas comerciais
especificas de cada mercado. Este cenario dindmico requer estratégias de negociacdo adaptaveis
e sensiveis as nuances culturais e aos riscos envolvidos. Neste contexto, este trabalho explora
as complexidades dos negdcios internacionais, destacando a importancia de uma abordagem
personalizada e bem informada para obter sucesso nas negociagoes.

NegociacBGes internacionais sdo intrinsecamente complexas e desafiantes. Uma
abordagem eficaz deve ser sensivel as culturas envolvidas, compreendendo profundamente as
praticas comerciais especificas a cada mercado e sendo proativa na gestdo de riscos. Em Gltima
andlise, 0 sucesso nas negociac¢des internacionais reside na capacidade de adaptar estratégias de
negociacao a medida que se navega por uma paisagem comercial global em constante mudanca,
garantindo assim relacdes comerciais duradouras e mutuamente benéficas.

Negociar internacionalmente é verdadeiramente um jogo de interesses, onde o equilibrio
entre ganhos e perdas é crucial. A capacidade de ler as sutilezas culturais, adaptar estratégias
de negociacdo e gerenciar riscos de forma inteligente é o que define os vencedores neste cenario
global. Em ultima anélise, uma compreensdo profunda das nuances culturais e uma abordagem
flexivel para as estratégias e riscos sao a chave para construir relacionamentos duradouros e
bem-sucedidos no mundo dos negdcios internacionais.

A riqueza de uma nacdo ndo é apenas determinada por recursos naturais ou fatores
econdmicos tradicionais, como defendido pela economia classica. Na realidade, a prosperidade
nacional é construida pela capacidade de inovacdo e atualizacdo da industria. Empresas
alcangam vantagem competitiva devido a pressdo de rivais fortes, fornecedores agressivos e
clientes exigentes no mercado interno. Em um contexto global competitivo, as nagdes se tornam
mais relevantes. A competicdo agora foca na criagdo e assimilacdo de conhecimento,
intensificando o papel das nagGes. A vantagem competitiva é localizada, influenciada por
valores, cultura, instituicdes e histdria. Cada pais tem padrdes distintos de competitividade, e 0
sucesso vem de um ambiente domeéstico orientado para o futuro e desafiador.

Baseando esse conhecimento sobre 0s negdcios e analisando as respostas obtidas, foi

visto que ha uma certa incerteza de parte dos estudantes sobre o que realmente é os negdcios
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internacionais. Segundo alguns relatos escritos, o conhecimento que muitos possuem sobre o
assunto vem em relacdo as matérias aprendidas na universidade.

Com vista aos estudos falado sobre os estudantes, o ensino nas universidades sobre
negocios internacionais desempenha um papel vital na preparacdo de estudantes para enfrentar
os desafios complexos e dinamicos do mundo dos negdcios globalizado. A medida que as
fronteiras se tornam cada vez mais permeaveis, as empresas necessitam de profissionais
qualificados que compreendam ndo apenas as praticas de negécios, mas também as
complexidades culturais, politicas e econdmicas dos mercados internacionais. Os cursos de
negocios internacionais oferecidos pelas universidades desempenham um papel crucial ao
fornecer uma educacdo abrangente e interdisciplinar aos estudantes.

Em primeiro lugar, esses programas académicos geralmente oferecem uma
compreensdo profunda dos principios fundamentais dos negocios, incluindo financas,
marketing, gestdo, logistica e estratégia. No entanto, eles vdo além, abordando questbes
especificas relacionadas ao comércio internacional, como acordos comerciais, politicas
tarifarias, barreiras comerciais, regulamentac6es alfandegarias e praticas comerciais globais.
Os estudantes aprendem a analisar e entender o ambiente econdmico internacional,
identificando oportunidades de mercado e riscos associados.

Além disso, 0s cursos que abrange negdcios internacionais focam na sensibilizacéo
cultural e na inteligéncia cultural, preparando os alunos para interagir eficazmente em contextos
interculturais. A capacidade de compreender e respeitar as diferencas culturais é essencial para
estabelecer relagdes de negocios bem-sucedidas em um cenério global diversificado.

Outro aspecto importante do ensino em negdcios internacionais é a énfase na ética e
responsabilidade social corporativa. Os estudantes séo incentivados a considerar o impacto
social e ambiental de suas decisdes de negocios, promovendo praticas sustentaveis e
responsaveis em contextos internacionais.

Ademais, muitos programas de negocios internacionais oferecem oportunidades de
estudo no exterior, estagios em empresas globais e colaboragcbes com organizacgdes
internacionais, proporcionando aos alunos uma experiéncia pratica e imersiva no mundo dos
negacios internacionais.

Em um cenario econdémico em constante mudanga e globalizacéo continua, os cursos de
negocios internacionais desempenham um papel essencial ao equipar os estudantes com
habilidades praticas, conhecimento teérico e perspicacia cultural necessarios para se destacar
em um mercado global altamente competitivo. Ao investir no ensino de negdcios internacionais,

as universidades capacitam os futuros lideres empresariais a navegar com sucesso no intricado
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cenario dos negocios globais, impulsionando a inovacdo, 0 comércio internacional e o
crescimento econémico em escala global.

Dando continuidade na pesquisa, na pergunta seguinte foi questionado se os alunos
teriam conhecimento sobre algumas técnicas de negociacGes informadas para eles
selecionarem.

A andlise do gréfico revela padrdes interessantes sobre as técnicas de negociacdo mais
amplamente reconhecidas pelos entrevistados, bem como suas atitudes e abordagens em relacéo
aos negacios. A técnica "perde/ganha™ surge como a mais predominante, sendo reconhecida por
uma maioria significativa de 68,2% dos entrevistados. Esse resultado sugere que essa
abordagem é amplamente utilizada no dia-a-dia dos negdcios, indicando uma mentalidade
competitiva e ambiciosa entre os participantes. Os adeptos dessa técnica estdo dispostos a
assumir uma postura agressiva para alcancar seus objetivos, mesmo que isso signifique adotar
estratégias que possam gerar conflitos e relacionamentos comerciais menos duradouros.

Em contraste, a técnica de "ancoragem" € reconhecida por 40,9% dos entrevistados. Esse
resultado indica uma compreensdo consideravel sobre a importancia da persuasdo nas
negociacbes. A ancoragem envolve influenciar as decisbes da outra parte ao apresentar
informacdes iniciais ou pontos de referéncia que moldam sua percepcao. A popularidade dessa
técnica sugere uma apreciagdo dos entrevistados pela sutileza e persuasdo, buscando influenciar
as negociacOes de maneira mais sutil e eficaz.

Além disso, 22,7% dos entrevistados demonstraram conhecimento em modelagem,
indicando uma abordagem mais estratégica nas negociacdes. A modelagem envolve a criacao
de um modelo de comportamento ou estrutura de pensamento para entender melhor o outro lado
e adaptar as estratégias de negociacdo de acordo. Esse grupo de entrevistados parece adotar
uma abordagem mais calculada e planejada para suas interacbes comerciais, focando na
compreensdo profunda das dindmicas envolvidas.

E interessante notar que técnicas como PNL (Programac&o Neurolinguistica) e Rapport,
embora essenciais para construir relacionamentos solidos e facilitar a comunicacéo eficaz, sao
menos conhecidas entre os entrevistados, com uma taxa de reconhecimento de 18,2% e 13,6%,
respectivamente. Isso pode indicar uma lacuna de conhecimento sobre a importancia das
habilidades interpessoais e da empatia nas negociac¢des. A falta de compreensédo dessas técnicas
pode limitar a capacidade dos negociadores de estabelecer conexdes significativas e de longo
prazo com seus parceiros comerciais.

A analise do grafico revela que, embora a abordagem "perde/ganha” seja amplamente

reconhecida e possa ser popular no mundo dos negdcios, existem outras técnicas igualmente
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importantes, como ancoragem, modelagem, PNL e Rapport, que podem ser exploradas para
aprimorar as habilidades de negociacdo. Uma compreensdo equilibrada e aplicacdo dessas
diversas técnicas pode levar a negocia¢fes mais eficazes, duradouras e mutuamente benéficas

no cendario comercial.

Figura 3. Técnicas de negociacdes conhecidas.

FML 4(18,2%)

Rapport 3 (13,6%)

Perde/Ganha 15 (68,2%)

Calibracéo 2(9,1%)

Modelagem 5(22,7%)
Ancoragem 9 (40,9%)
Meta-modelo 1(4,5%)
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Fonte: Criada pela Autora

Sobre as técnicas informadas para os estudantes é possivel dar uma analisada mais ampla
sobre cada uma delas. Dando inicio as técnicas, iniciamos com a Programacéao Neurolinguistica
(PNL), é uma técnica que se baseia na influéncia da percepcdo do mundo no comportamento e
nos resultados das pessoas. No contexto profissional, a PNL é uma ferramentavaliosa para a
realizacdo de ideias, a gestdo de conflitos e o sucesso das partes envolvidas, especialmente para
empresas que buscam alcangar metas especificas.

A comunicacdo eficaz é um pilar fundamental da PNL no ambiente profissional. Esta
técnica visa melhorar tanto a comunicagdo verbal quanto a ndo verbal. Profissionais podem
aprender a adaptar seus estilos de comunicacdo para estabelecer uma conexdo mais profunda
com os clientes, especialmente em negociagdes internacionais. Ao entender os diferentes estilos
de comunicacdo das pessoas e ajustar a linguagem de acordo, é possivel estabelecer e
influenciar positivamente as ideias apresentadas pelas partes envolvidas.

No inicio de qualquer reunido, a comunicacdo pode ser um ponto crucial para evitar
conflitos, especialmente considerando as diferencas culturais. Por exemplo, no Brasil, a
entonacao das palavras em portugués pode indicar emoc0es e atitudes diferentes. Um tom mais

agudo pode expressar alegria ou exasperacdao, enquanto um tom grave pode denotar
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irritabilidade ou calma. Por outro lado, no inglés americano, a entonagdo € mais constante, o
que pode dificultar a interpretacdo das expressdes durante as negocia¢des. No caso do inglés
indiano, influenciado pela lingua hindu, os tons e nuances sdo mais semelhantes ao portugués,
0 que pode facilitar a comunicacao e compreensao em negocia¢des com indianos.

Além da linguagem verbal, a linguagem corporal desempenha um papel crucial. De
acordo com Richard Bandler e John Grinder, criadores da PNL, o corpo fala tanto ou mais do
que as palavras. Portanto, ao observar tanto a comunicacao verbal quanto a ndo verbal em uma
reunido de negdcios internacional, € possivel criar um ambiente propicio para alcancar os
objetivos desejados, controlando a atmosfera e garantindo uma colaboracdo eficaz entre as
partes.

Além disso, a pesquisa continua de Richard Bandler e John Grinder na Programacéo
Neurolinguistica integra-se com a técnica do Rapport. Este Gltimo é um termo usado para
descrever uma relacdo empatica e harmoniosa entre duas ou mais pessoas, caracterizada por
confianga, mitua compreensdo e comunicacdo eficaz. Essa habilidade é essencial em vérias
areas da vida, incluindo negécios, vendas, terapia e interagdes sociais.

No contexto do Rapport, as pessoas estabelecem uma conexdao emocional e mental,
criando uma relacdo de confianca e respeito mutuo. Isso é alcancado quando as pessoas
demonstram um genuino interesse nas experiéncias, opinides e sentimentos umas das outras. O
Rapport é construido através de técnicas como espelhamento (sutil imitacdo dos gestos,
linguagem corporal ou tom de voz da outra pessoa), escuta ativa (demonstracdo de interesse
genuino pelo que a outra pessoa esta dizendo), empatia (compreensdo e compartilhamento dos
sentimentos da outra pessoa) e linguagem corporal positiva (postura aberta, contato visual e
SOrrisos).

Desenvolver um bom Rapport pode facilitar a comunicagédo, resolver conflitos de
maneira eficaz, estabelecer relacionamentos profissionais solidos e aprimorar as interacoes
sociais em geral. Trata-se de uma habilidade valiosa para estabelecer conexdes significativas e
produtivas com os outros, sendo essencial para 0 sucesso em varias areas da vida.

A terceira opg¢ao na pesquisa quantitativa desse trabalho foi a expresséo "Perde/Ganha”
que refere-se a uma mentalidade ou abordagem em que uma das partes envolvidas em uma
situacdo sai perdendo enquanto a outra sai ganhando. E uma abordagem comum em muitos
aspectos da vida, onde uma pessoa ou grupo obtéem sucesso ou beneficio a custa de outra pessoa
ou grupo que sai em desvantagem. Esta mentalidade frequentemente leva a situagdes de

competicdo extrema, onde o sucesso de um é diretamente proporcional & perda do outro.
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Em contextos de negociacdo ou colaboracdo, uma mentalidade de Perde/Ganha pode
resultar em desequilibrios, ressentimentos e falta de cooperacao a longo prazo. Em vez disso, é
muitas vezes preferivel adotar uma mentalidade de Ganha/Ganha, em que ambas as partes
buscam solucdes que beneficiem a todos, promovendo relagdes mais saudaveis e sustentaveis.

Nos negocios, uma mentalidade de Perde/Ganha pode ser vista em estratégias agressivas
de competicdo, onde uma empresa ganha market share as custas de outras, levando a faléncia
ou a reducdo de lucros dos concorrentes. Da mesma forma, em relagBes pessoais, uma
mentalidade de Perde/Ganha pode surgir quando alguém busca ganhar vantagem manipulando
ou prejudicando os outros.

Embora essa abordagem possa oferecer ganhos imediatos para um lado, ela geralmente
resulta em ressentimentos, conflitos e relacionamentos prejudicados no longo prazo. Pessoas
gue se sentem constantemente derrotadas podem se sentir desmotivadas e desvalorizadas, o que
pode levar a um ciclo de negatividade.

Em contraste, a abordagem de Ganha/Ganha, onde todas as partes envolvidas buscam
solucdes que beneficiem a todos, promove um ambiente mais saudavel e colaborativo. 1sso ndo
apenas constroi relacionamentos mais fortes e positivos, mas também estabelece bases para o
crescimento sustentavel a longo prazo. Ao adotar uma mentalidade de Ganha/Ganha, as pessoas
podem encontrar maneiras inovadoras de colaborar, resolver problemas e alcangar objetivos
compartilhados, criando um ambiente mais equitativo e produtivo para todos os envolvidos.

Outra parte dos fundamentos da PNL é a Calibragem, que foi a quarta op¢do dada na
pesquisa. E uma técnica fundamental na Programac&o Neurolinguistica, envolve a habilidade
de observar e interpretar tanto as pistas verbais quanto ndo verbais de uma pessoa,
proporcionando insights sobre seus estados emocionais, pensamentos e comportamentos. E
frequentemente descrita como a capacidade de "ler" as pessoas, ou seja, entender suas emogoes
e intengdes através de expressdes faciais, linguagem corporal, tom de voz e outros sinais ndo
verbais.

Para calibrar eficazmente, é necessario estar plenamente presente e atento durante a
interacdo, observando detalhes sutis, como mudancas na respiragdo, microexpressoes faciais e
gestos involuntarios. Essas nuances revelam informacdes cruciais sobre o estado emocional da
pessoa, proporcionando uma compreensdo mais profunda. Ao calibrar com preciséo, é possivel
adaptar a comunicacdo para estabelecer uma conexdo empaética e significativa com os outros.
Por exemplo, durante uma negociacao, ao calibrar as reac6es do interlocutor, € possivel ajustar

a abordagem para criar rapport, construir confianga e influenciar positivamente a conversa.
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Além disso, a calibragem também é valiosa para compreender o proprio estado
emocional e mental. Ao prestar atencdo as sensagdes corporais e emogdes pessoais, € possivel
ganhar insights sobre o estado interno, permitindo ajustes mais eficazes no comportamento e
nos pensamentos.

Em uma visdo geral, a calibragem na PNL é uma habilidade poderosa que proporciona
uma leitura precisa das emocdes e intencgdes, facilitando uma comunicagdo mais eficaz, o
estabelecimento de relacionamentos sdlidos e uma compreenséo profunda dos estados internos.

Dando continuidade as opg¢des postas na pesquisa, a proxima técnica se chama
modelagem. E um processo fundamental que envolve estudar e simular os padrdes de
comportamento, habilidades e estratégias mentais de pessoas bem-sucedidas em uma
determinada area. Esse método é utilizado para entender e replicar 0s processos mentais e
comportamentais que levam ao sucesso.

Em visdo na PNL, se inicia com a observacdo detalhada do comportamento da pessoa
que esta sendo estudada. 1sso inclui ndo apenas o que ela faz, mas também como ela pensa, as
emogdes que experimenta e as crencas que possui. Num ambito internacional esse é um ponto
crucial para o sucesso nos negdécios internacionais. A partir dessa observacdo, é visivel
identificar os padrdes subjacentes que contribuem para o sucesso da pessoa.

Apos a identificacdo dos padrbes, o préximo passo é emular esses comportamentos e
estratégias na propria vida. Isso envolve praticar e adotar conscientemente 0s pensamentos,
crencas e acdes da pessoa que esta sendo modelada. A ideia é internalizar esses padrfes a ponto
de incorpora-los naturalmente no préprio comportamento, permitindo que a pessoa que esta
modelando alcance resultados semelhantes aos da pessoa estudada.

A modelagem na PNL néo se limita apenas a pessoas, mas também pode ser aplicada a
sistemas, processos organizacionais e até mesmo acoes especificas em determinadas situagoes.
Ao compreender e replicar eficazmente os padrdes de sucesso, a modelagem na PNL se torna
uma ferramenta para o desenvolvimento pessoal e profissional, permitindo que as pessoas
alcancem metas, superem desafios e melhorem suas habilidades em diversas areas da vida. E
um processo dindmico e adaptavel que continua a evoluir @ medida que novas informacdes sdo
obtidas e novos insights sdo desenvolvidos, tornando-se uma abordagem valiosa para o
aprendizado e crescimento continuo.

A pendltima opcéo fornecida na pesquisa, foi o fundamento a ancoragem, essa uma
técnica envolve associar uma resposta emocional ou mental especifica a um estimulo ou gatilho.

Essa técnica é baseada na ideia de que nosso cérebro pode criar conexdes entre experiéncias e
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emoc0Oes, permitindo que uma simples palavra, gesto ou situacdo desencadeia uma resposta
emocional ou mental especifica.

O processo de ancoragem envolve criar uma associagao entre um estimulo externo e um
estado interno desejado. 1sso pode ser feito através de repeticdo e consisténcia. Por exemplo,
imagine associar uma sensacédo de confianca a um toque especifico no seu pulso. Cada vez que
vocé experimenta uma situacdo em que precisa de confianga, esse toque no pulso € aplicado.
Com o tempo, seu cérebro comega a associar o toque com a sensa¢do de confianca, de modo
que o simples gesto pode induzir automaticamente um estado de confianca.

As ancoras podem ser criadas utilizando vérios estimulos, como palavras, imagens,
gestos ou até mesmo cheiros. O processo de ancoragem envolve escolher o estimulo apropriado
e aplica-lo no momento em que uma pessoa esta vivenciando um estado emocional ou mental
desejado de forma intensa. Quando o estimulo é repetido véarias vezes durante esse estado
especifico, ele se torna uma ancora que pode ser posteriormente ativada para evocar esse mesmo
estado.

Em um patamar de negdécios, é frequentemente usada para ajudar as pessoas a lidar com
o0 estresse, melhorar a autoconfianca, gerenciar emogdes negativas e melhorar o desempenho
em diversas areas da vida. Ao utilizar essa técnica, as pessoas podem criar gatilhos positivos
para enfrentar desafios e alcancar seus objetivos, transformando padrdes de comportamento
limitantes em recursos poderosos para o sucesso profissional.

Como finalizacdo das op¢Oes de técnicas de negociacdo fornecidas na pesquisa, a tltima
parte a ser abordada é o Meta-modelo. O Meta-Modelo é tem como objetivo identificar e
desafiar padrées de linguagem limitantes e imprecisos.

No desenvolvimento da pesquisa dos fundadores da PNL, Richard Bandler e John
Grinder, foi relatado essa fungdo como uma maneira de explorar e esclarecer a comunicagéo
para obter informacBes mais precisas e Uteis durante interacfes verbais. Essa metodologia, é
baseada na ideia de que as palavras que usamos refletem nossos pensamentos e experiéncias,
mas muitas vezes, durante a comunicacao, as pessoas usam linguagem vaga, generalizacdes e
distorgdes que podem obscurecer a verdadeira mensagem. O Meta-Modelo oferece uma série
de perguntas especificas que ajudam a trazer clareza a linguagem, identificando imprecisdes e
criando uma compreensdo mais profunda.

Ao aplicar o Meta-Modelo, é possivel melhorar a qualidade da comunicagéo,
identificando crencas limitantes, padrdes de pensamento negativos e suposi¢des imprecisas. Ao
desafiar e corrigir esses padrdes, a PNL usa o Meta-Modelo como uma ferramenta para
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promover uma compreensao mais clara e eficaz durante interacdes verbais, ajudando as pessoas
a se comunicarem de maneira mais precisa, auténtica e significativa.

Para finalizar, a ultima quest&o solicitada foi de o qudo importante os estudantes acham
que a psicologia é importante para 0s negocios internacionais. Na andlise das respostas dos
estudantes sobre a importancia da psicologia nos negécios internacionais, destaca-se que 40,9%
consideram a psicologia como de extrema importancia, enquanto outros 40,9% a veem como
importante, embora em segundo plano. Esses nimeros refletem a significancia atribuida pelos
futuros profissionais a integracdo da psicologia, seja ela organizacional ou pessoal, no contexto
dos negdcios internacionais.

No entanto, é importante notar que uma parcela de 13,6% dos estudantes ndo percebe
tanta relevancia nessa intersecdo entre psicologia e negdcios internacionais, e apenas 4,5%
consideram essa relacgdo como pouco importante. Embora haja divergéncias de opinido, a
maioria expressiva reconhece o papel vital da psicologia nesse cendrio, evidenciando a
necessidade de compreender as nuances psicolégicas para alcancar sucesso nas transacoes
globais.

Esses dados ressaltam a complexidade da percepcao dos estudantes sobre a importancia
da psicologia nos negocios internacionais e indicam a necessidade de uma abordagem
educacional que enfatize a integracdo eficaz desses dois campos para preparar os futuros

profissionais para os desafios do comércio internacional.

Figura 4. A importancia da psicologia nos negécios.
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Fonte: Criada pela autora
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Analisando toda a questdo deste trabalho, é correto afirmar que a importancia que a
psicologia tem nos dias de hoje e o por que dela ser tdo fundamental para a &rea do comércio
internacional e principalmente para os negdcios internacionais.

Indubitavelmente, ao analisar profundamente a intersecao entre psicologia e negocios
internacionais, torna-se evidente a importancia significativa que a psicologia desempenha nos
dias de hoje nesse cenario. Mais do que nunca, a compreensdo dos aspectos psicologicos é
fundamental para o sucesso nas transacdes comerciais globais e, por extensao, para a area do
comeércio internacional como um todo.

A psicologia oferece visdes cruciais sobre o comportamento humano, influenciando
diretamente as tomadas de decisOes e as interagdes nas negociacdes internacionais. As emogoes,
motivacdes e reacdes das pessoas envolvidas nos negocios internacionais desempenham um
papel vital no processo de negociacdo. Compreender esses aspectos psicolégicos permite aos
profissionais antecipar comportamentos, adaptar estratégias e construir relacionamentos mais
solidos e eficazes.

Além disso, a psicologia proporciona uma compreensdo mais profunda das diferencas
culturais e das interac@es interculturais. Em um mundo globalizado, onde as fronteiras sdo cada
vez mais ténues, a habilidade de navegar com sensibilidade através de diversas culturas é uma
habilidade indispensavel. A psicologia oferece as ferramentas para interpretar gestos,
expressdes faciais, comunicacdo ndo verbal e valores culturais, permitindo aos negociadores
entender as perspectivas dos seus parceiros internacionais de negocios de uma maneira mais
abrangente.

Ademais, a inteligéncia emocional, parte integrante da psicologia, é crucial nos negécios
internacionais. Profissionais emocionalmente inteligentes podem gerenciar suas préprias
emocoes, bem como compreender e influenciar as emog6es dos outros. 1sso ndo apenas cria um
ambiente de negociacdo mais harmonioso, mas também contribui para a resolucdo eficaz de
conflitos e para a construcdo de parcerias duradouras.

Portanto, a psicologia é fundamental para os negdcios internacionais porque fornece
uma compreensdao abrangente da complexidade humana e cultural. Ao integrar principios
psicologicos nas estratégias de negociacdo e no desenvolvimento de relagcbes comerciais, 0S
profissionais do comércio internacional estdo bem equipados para enfrentar os desafios
dindmicos e multidimensionais do mercado global. Em resumo, a psicologia ndo é apenas uma
disciplina académica; ¢ uma ferramenta pratica e essencial para 0 sucesso nos negécios

internacionais nos dias de hoje.
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4.3 RESULTADOS

Diante das informac6es fornecidas pelas entrevistas com profissionais envolvidos em
negociacdes internacionais, fica claro que o mundo dos negocios globalizados demanda muito
mais do que simples transacBes comerciais. E um complexo jogo de interesses, onde o
entendimento das diferencas culturais e a habilidade de adaptacéo s&o essenciais para 0 sucesso.
A conclusdo que se destaca € que, nas negociagdes internacionais, ndo basta apenas conhecer
0s produtos ou servigos negociados; € imperativo possuir um profundo conhecimento das
culturas e praticas comerciais especificas de cada mercado, além de um alto conhecimento na
psicologia no ramo dos negocios.

A adaptabilidade e sensibilidade as diferencas culturais tornaram-se os pilares
fundamentais para estabelecer conexfes significativas e duradouras nos negdcios
internacionais. As entrevistas revelaram a importancia crucial da compreensao das diferencas
culturais, indo desde questbes de género e préaticas religiosas, que podem influenciar
significativamente o resultado das negociagoes.

Além disso, a abordagem personalizada e bem informada foi destacada como uma
estratégia-chave. NegociacGes bem-sucedidas ndo sdo apenas sobre fechar acordos, mas
também sobre construir relacionamentos mutuamente benéficos. Isso requer um entendimento
profundo das praticas comerciais especificas a cada mercado e a capacidade de gerenciar riscos
de forma inteligente.

No cenario global altamente competitivo, as nacGes também desempenham um papel
crucial. Cada pais possui padroes distintos de competitividade, influenciados por valores,
cultura, instituicGes e histdria. Portanto, uma abordagem orientada com base em técnicas e
experiéncias é fundamental para o sucesso das empresas em um contexto global.

Em suma, o sucesso nas negociagOes internacionais requer compreensdo, uma
abordagem flexivel para as estratégias de negociacdo, e uma gestdo inteligente dos riscos
envolvidos. A capacidade de construir relacionamentos duradouros e mutuamente benéficos no
mundo dos negdcios internacionais depende da habilidade de navegar habilmente por essa
paisagem comercial global em constante mudanca. Aqueles que podem ler as sutilezas culturais
e adaptar suas estratégias serdo os verdadeiros vencedores nesse jogo complexo e desafiador de
negociagdes internacionais.

Ao comparar essas abordagens, é possivel perceber que ndo existe uma Unica férmula

para 0 sucesso nas negociacOes internacionais. Cada entrevistado trouxe uma visdo Unica e
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valiosa para o cenario das transacdes globais, destacando a diversidade de habilidades e
conhecimentos necessarios para enfrentar os desafios do mundo dos negdcios internacionais.

Além das diferentes estratégias mencionadas pelos entrevistados, também foi evidente
a importancia do autoconhecimento, da inteligéncia emocional e da adaptacdo as diferencas
culturais. A capacidade de entender suas proprias emocdes, limitacbes e habilidades,
juntamente com a habilidade de interpretar os sinais ndo verbais e respeitar as tradi¢des
culturais, foi apontada como fundamental para o sucesso nas negociacées internacionais.

Em resumo, as entrevistas destacam a complexidade e a riqueza das negociacdes
internacionais, bem como a necessidade de uma abordagem multifacetada que integre
sensibilidade cultural, inteligéncia emocional, técnicas persuasivas e metodologias
estruturadas. A compreensdo profunda das diferencas culturais, aliada ao conhecimento técnico
e a capacidade de adaptacdo, emerge como uma receita eficaz para enfrentar os desafios e
alcancar resultados bem-sucedidos no mundo dos negdcios internacionais.

Além disso, ao analisar a trajetoria de profissionais iniciantes, intermediérios e
avancados no campo do comércio internacional, torna-se evidente que, ao longo do tempo,
mesmo com base apenas em conhecimento teodrico inicial, os especialistas nessa area estao
destinados a aprimorar continuamente suas estratégias e taticas por meio da aplicacdo da
psicologia.

Profissionais que estdo dando o0s primeiros passos no comeércio internacional
frequentemente comecam com uma compreensao teérica do processo. No entanto, a medida
gue ganham experiéncia, percebem a importancia vital de incorporar aspectos psicol0gicos nas
negociacbes. 1sso ndo apenas melhora sua capacidade de compreender as motivagdes e
necessidades das partes envolvidas, mas também Ihes permite antecipar reacdes emocionais e
tomar decisdes mais informadas em momentos cruciais.

Para os intermediarios, a experiéncia traz uma percepcdo mais agucada das dindmicas
interculturais e da complexidade das interacbes humanas no cenério internacional. Eles
aprendem a adaptar suas estratégias com base nas sutilezas das relagdes interpessoais e a usar
técnicas psicologicas para construir lacos mais fortes com seus parceiros de negécios. A
psicologia torna-se uma ferramenta valiosa para entender as nuances da comunicagdo nédo
verbal, sentimentos e emocgdes que permeiam as negociagdes internacionais.

Para os profissionais avancados, a aplicacdo da psicologia se torna uma segunda
natureza. Eles desenvolvem uma profunda inteligéncia emocional, permitindo-Ihes ler os sinais

néo ditos durante as negociacdes. 1sso ndo apenas melhora sua capacidade de fechar acordos
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mutuamente benéficos, mas também lhes confere uma vantagem estratégica ao antecipar
movimentos dos concorrentes e reacdes dos clientes.

Assim, independentemente do nivel de experiéncia, fica claro que a compreensédo e
aplicacdo da psicologia sdo cruciais para 0 sucesso continuo no comércio internacional. O
conhecimento tedrico € apenas o0 ponto de partida; é a habilidade de navegar pelo complexo
terreno das emocdes humanas que diferencia os negociadores verdadeiramente eficazes. Ao
integrar a psicologia em suas estratégias, os profissionais do comércio internacional estdo
preparados para enfrentar desafios de forma mais perspicaz, criando conexdes significativas e

alcancando resultados excepcionais em um cenario global em constante evolucéo.
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5. CONCLUSAO

O presente trabalho representa um esforgo significativo para compreender a interse¢ao
entre negdcios internacionais e psicologia em todas as suas dimensdes. O objetivo central foi
explorar como a psicologia influencia as tomadas de decisdes nos negocios internacionais,
destacando a importancia dessa interligacdo para o sucesso das empresas no cenario global.
Uma andlise aprofundada revelou que a compreensdo das questdes de diversidade cultural
desempenha um papel crucial nos negdcios internacionais. Ao considerar as técnicas de
negociacdo sugeridas por especialistas em psicologia, é possivel aprimorar as habilidades
necessarias para alcancar o sucesso no exterior, especialmente ao trabalhar o conceito de
interculturalidade durante as negociagdes.

A pesquisa realizada envolveu entrevistas com traders ativos e experientes, resultando
em percepcdes positivas e afirmativas sobre a aplicacdo de técnicas de Programacéo
Neurolinguistica e outras ideias provenientes da psicologia. Essas praticas mentais se revelaram
fundamentais para alcancar objetivos de negociagdes bem-sucedidas. Além disso, a pesquisa
ressaltou a importancia vital de compreender e respeitar os aspectos culturais de cada pais
envolvido nas transacdes comerciais, proporcionando uma abordagem mais tranquila e bem-
sucedida nos negdcios globais.

No contexto atual, mais do que nunca, é essencial desenvolver ndo apenas habilidades
técnicas, mas também um profundo autoconhecimento para lidar com as pressfes inerentes ao
mundo globalizado dos negdcios. Os profissionais de comércio internacional precisam estar
preparados para enfrentar desafios, se adaptar-se a diversas culturas e desenvolver habilidades
de comunicacdo interpessoal. A aplicacdo de técnicas psicoldgicas, como a PNL, oferece uma
vantagem significativa ao permitir que os negociadores compreendam melhor as necessidades
e motivacdes das partes envolvidas, facilitando assim a construcao de relacionamentos sélidos
e bem-sucedidos nos mercados internacionais.

Além disso, a conscientizacdo sobre a interacdo entre negocios internacionais e
psicologia estd moldando a maneira como os futuros profissionais percebem seu papel no
cenario global. Eles reconhecem a importancia de desenvolver habilidades emocionais esociais,
juntamente com conhecimentos técnicos, para prosperar no ambiente altamente competitivo e
diversificado do comercio internacional. Esta compreensdo profunda da intersecdo entre
psicologia e negdcios internacionais esta redefinindo a forma como as empresasabordam suas
estratégias de expansdo global, enfatizando a necessidade de uma abordagem holistica e

interdisciplinar para alcancar o sucesso sustentavel nos mercados internacionais.
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Nas complexas negociagdes internacionais, o conhecimento profundo das culturas e
praticas comerciais especificas de cada mercado ¢é vital, ao lado de uma sélida compreensdo da
psicologia aplicada aos negdcios. A adaptabilidade e a sensibilidade as diferencas culturais séo
essenciais para estabelecer conexdes duradouras. No cenario global competitivo, as nacdes
desempenham papéis cruciais, e uma abordagem orientada por técnicas e experiéncias €
fundamental.

Compreender as proprias emogdes, interpretar sinais ndo verbais e respeitar tradi¢des
culturais sdo fundamentais para o sucesso nas negociagcfes internacionais. Profissionais
iniciantes, intermediarios e avancados reconhecem a importancia de incorporar aspectos
psicoldgicos nas negociagdes. Para os intermedidrios, a experiéncia aguca a compreensao das
dindmicas interculturais, enquanto os profissionais avangados desenvolvem uma profunda
inteligéncia emocional.

Para finalizar, a psicologia se torna uma ferramenta de extrema importancia em todos
0s niveis de experiéncia, capacitando os negociadores a criar conexdes significativas e obter

resultados excepcionais em um cenario global em constante mudanca.



66

REFERENCIAS

American Ways: An Introduction to American Culture/ M. Datesman, E. N. Kearny, J.
Crandall — 2014

Aspectos da cultura norte-americana/A Peixoto, F Venancio, F Venancio Filho, G Lessa -
1937

BASTOS, A.V.B. Psicologia Organizacional e do Trabalho: Sua evolucao, os desafios e 0s
novos rumos. Psicologia: Ciéncia e Profissdo, 2007.

BASTOS, Edu. A.M. O que fazemos quando fazemos Psicologia do Trabalho?, 2009.

CANCLINI, Nestor Garcia. Culturas Hibridas: Estratégias para Entrar e Sair da
Modernidade.

Colonial Latin America™ por Mark A. Burkholder e Lyman L. Johnson (sobre a historia
colonial da América Latina)

Comércio internacional e cambio / Bruno Ratti 2006 11° Edicéo - Livro

CULTURA AFRICANA: DO VELHO E DO NOVO; OS ANOS 90/ Femi Ojo-Ade (1995)

Cultura popular na Idade Moderna: Europa, 1500-1800/ Peter Burke (2010) e S&o Paulo,1997.

Foucault, M. (1990). "Psicologia de 1850 a 1950." Revista Internacional de Filosofia, N° 173.
FROMKIN, D. A peace to end all peace. New York: Holt Paperbacks, 2009.

Fundamentos da Psicologia Cultural / Jaan Valsiner (2012) — Livro Gernet, Jacques, Folch
Fornesa, Dolors. (2005). O Mundo Chinés. Barcelona: Critica.

GUIMARAES, Denise Alves. Os Psicdlogos nas Organizacdes e a Qualificacio
HOURANI, A. The history of Arab peoples. Cambridge: Harvard University Press, 1991

https://hbr.org/1990/03/the-competitive-advantage-of-nations?language=pt

https://www.scirp.org/(S(1z5mqgp453edsnp55rrgjct55))/reference/ReferencesPapers.a
spx?ReferencelD=1457807

https://www.exeter.ac.uk/media/universityofexeter/internationalexeter/documents/iss/
Dunning_IBR_2000.pdf


http://www.scirp.org/(S(lz5mqp453edsnp55rrgjct55))/reference/ReferencesPapers.a
http://www.exeter.ac.uk/media/universityofexeter/internationalexeter/documents/iss/

67

https://books.google.com.br/books?hl=en&amp;lr=&amp;id=W89fHCJZrcwC&amp;oi=fnd&a
mp;pg=PR3

&amp;ots=aZwpPL3RSw&amp;sig=Ecy8qg-
dsMFN25IMEt3rSbLLYhLM&amp;redir_esc=y#v=onepage&amp;g&amp;f=false

http://repositorio.unesc.net/bitstream/1/2504/1/M%C3%A1rcia%20Paulino%20Lepek
%20Bez%20Fontana.pdf

http://www.fanap.br/Documentos/\Volume%2002%20-%20N%C3%BAmero%2002%20-
%20Janeir0%20a%20Julho%20de%202011.pdf#page=111 - Pagina 126, método Harvard

https://books.google.com.br/books?hl=pt-
BR&amp;lr=&amp;id=Ww8pAWAAQBAIJ&amp;oi=fnd&amp;pg=PA7&amp;dg=neg%C3%
B3cios+internacionais&amp;ots=z

uisXkVC8z&amp;sig=3al8Fm5Y1q-
yNplLaINwm_W18BA#v=0onepage&amp;q=neg%C3%B3cios%20internacionais&amp;f=fals
e

Introducdo a psicologia/ Linda L. Davidoff ; trad. Lenke Perez 2001 3° Edicé&o - Livro

LAPIDUS, I. M. A history of islamic societies. Cambridge: Cambridge University Press,
1988

MARTIN-BARBERO, Jose. Dos meios as mediaces: comunicacio, cultura e hegemonia.

MISHIMA Yukio, Sese, Makiko e RUBIO, Carlos (2013) A Etica do Samurai no Japdo
Moderno: Introducdo ao Hagakure.

Negadcios internacionais : estratégia, gestdo e novas realidades / S. Tamer Cavusgil, Gary
Knight, John R. Riesenberger; trad. Sonia Midori Yamamoto e Leonardo Piamonte; rev.
técnica Ricardo Pitelli de Britto — 2010

Oito ensaios - Sobre cultura latino-americana e libertagdo/ E. Dussel — 1997

OROZCO, Guillermo. La investigacion en comunicacién desde la perspectiva cualitativa.
Guadalajara, Mexico: Instituto Mexicano para el Desarrollo Comunitario, 1997.

Os nortes da bussola: manual para conviver e negociar com culturas estrangeiras / Andréa
Sebben, Fernando Dourado Filho 2° Edicéo — 2010

Passados Papuas: Histdrias Culturais, Linguisticas e Bioldgicas dos Povos de Lingua
Papuana/ A.Pawley, R. Attenborough, J. Golson, R. Hide (2005)
Profissional, 2008.


http://repositorio.unesc.net/bitstream/1/2504/1/M%C3%A1rcia%20Paulino%20Lepek
http://www.fanap.br/Documentos/Volume%2002%20-%20N%C3%BAmero%2002%20-

68

Psicologia/ A.Bock, M. TEIXEIRA (2019)

Resignificando : programacéao neurolinguistica e a transformacao do significado / 1986 —
Livro

Sapos em principes: programacao neurolinguistica - 4. ed. / 1982 - Livro
SCHIOCCHET, L. Refugee lives: ritual and belonging in two palestinian refugee camps in
Lebanon. 2011. Tese (Doutorado) — Departamento de Antropologia da Boston University,

Boston, 2011

SILVA, P.C.; MERLO, A.R.C. Prazer e Sofrimento de psicélogos no trabalho em
empresas privadas, 2007.

Sobre a Teoria e Politica da Construcéo Cultural no Pacifico/J Linnekin - (1992)
Traducdo Heloisa Pezza Cintrdo, Ana Regina Lessa; traducdo da introducdo Génese Andrade.
4 ed. 3. reimpr. Sdo Paulo: Editora da Universidade de COGO, P. Fernandes. Psicologia

Positiva, uma Nova Ciéncia do Comportamento Humano no Trabalho, 2011.

Traducdo de Ronald Polito e Sérgio Alcides. 4 ed. Rio de Janeiro: Editora UFRJ, 2006.


https://scholar.google.com.br/citations?user=7ljjEMUAAAAJ&hl=pt-BR&oi=sra
https://scholar.google.com.br/citations?user=Jaz60nYAAAAJ&hl=pt-BR&oi=sra

69

APENDICE A - QUESTIONARIOS

1. Vocé conhece algumas técnicas de negociagfes? Se sim, quais s80?

2. Paravocé, qual a importancia dessas técnicas no seu dia-a-dia?

3. MNum ambito internacional, vocé consegue notar a presenca da psicologia sendo usada
pelos outros paises para a realizagéo dos negocios?

4. Como vocé ou SUa empresa veem as negociagdes internacionais?

5. Emuma visdo psiguica, como vocé vé os aspectos culturais coma influéncia nas
negociagtes? Se tiver algum exemplo, pode citar?

6. Emrelagdo ao autoconhecimento, como vocé vé seus aspectos psicoldgicos em uma
negociagao?

7. Numa visdo geral dos negdcios internacionais, vocé acha que seria necessario alguma
melhoria? Se sim, quais?

Questionarios

1. Qual a sua idade?

17-20anos

21-25anos

26-30anos

31-353anos

Mais de 35 anos

2. Vocé trabalha com comércio internacional? *

Sim



4. Vocé conhece alguma das técnicas de negociagdo abaixo? { Pode selecionar mais de
uma)

PML

Rapport
Perde/Ganha
Calibracéo
Modelagem
Ancoragem

Meta-modelo

5. Ma sua visdo, qual a importéncia gue vocé da para a psicologia nos negdcios
internacionais?

Muito Importante
Importante

Média Importancia
Pouca Importancia

Menhuma Importancia
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