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RESUMO

Ao longo dos anos, em todo mundo, as mulheres sempre trabalharam e
desempenham papéis importantes na sociedade. Porém, até hoje, nota-se uma baixa
representatividade feminina a frente de negociacdes internacionais das empresas, as
quais geralmente sao conduzidas por homens, com as mulheres atuando
majoritariamente nos cargos internos e de suporte. Partindo dessa realidade, esta
pesquisa buscou identificar caracteristicas e percep¢fes quanto a atuacdo de
mulheres que operam na exportacao brasileira para com o mercado da América
Latina. Em termos metodoldgicos, trata-se de um estudo qualitativo em nivel
exploratério descritivo, abrangendo a estratégia de pesquisa qualitativa genérica, com
levantamento via questionario de perguntas abertas e utilizacdo de andlise de
conteudo. Dentre os principais resultados, destaca-se que, nos dias atuais, as
mulheres ainda enfrentam algumas dificuldades e barreiras para atuar como traders,
e a grande parte das participantes atuam no back office das empresas. Entre as
dificuldades elencadas, evidencia-se o0 enfrentamento de preconceitos nas
negociacdes quanto ao género feminino. Porém, ressalta-se que, no mercado de
trabalho e especificamente nas relagdes com os paises latino-americanos, esse
cenario vem mudando: 0s paises, as pessoas e as empresas estdo cada vez mais
abertos e receptivos para negociar com profissionais do sexo feminino, promovendo
mais oportunidades para o desenvolvimento de suas carreiras perante o0 cenario
internacional.

Palavras-chave: Mulheres. Negocios Internacionais. Exportagdo. América Latina.



ABSTRACT

Over the years, around the world, women always worked and perform important roles
in society. Although, until now, it is noticeable a low level of female representation in
front of international negotiation of the companies, which often are managed by men,
with women working mainly in internal and support positions. Therefore, this academic
research aim for a greater understanding about the subject, trying to identify how is the
performance of woman operational insights in the Brazilian exportation to the Latin
American market. In methodological terms, this is a qualitative study at a descriptive
exploratory level, including the strategy of generic qualitative research, with survey
through open questions questionnaire and the use of content analysis. Among the main
results, stand out that nowadays women still face some difficulties and barriers to
perform as traders, and most of the participants work in the back office of companies.
Between the mentioned difficulties, emphasize the fact that they still suffer prejudice in
the negotiations. However, it is reinforce that in the work market, mostly on relations
with Latin-American countries, this scenario is changing: the countries, the people and
the companies are increasingly open and welcoming to work with the female gender,
giving more opportunities for them to develop their careers in front of the international
scenario.

Keywords: Women. International Business. Export. Latin America.
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1 INTRODUCAO

Nos mais diversos grupos de mulheres espalhados pelo mundo, camponesas,
tecelds, ou até mesmo donas de casa, desempenhando papel de mée e esposa, tendo
gue cuidar de si, da familia e realizar as tarefas da casa, as mulheres sempre
trabalharam.

Historicamente, as mulheres sofreram muito com a exploracdo, exercendo
enormes cargas horarias de trabalho, discriminacdo, desrespeito e desvalorizacao,
recebendo salarios muito baixos, causando revoltas nas mesmas, que foram a luta,
em busca dos seus direitos perante a sociedade (PROBST, 2015). Conquistaram,
junto a justica, seus direitos legais e civis, como ao voto e a educacgdo, e também, de
protecao a violéncia.

As mulheres desempenham um papel muito importante no mercado de
trabalho, porém quando séo colocadas lado a lado aos homens, infelizmente eles séo
considerados superiores neste cenario, mostrando que existe uma grande
desigualdade de géneros, que ndo € somente em relacdo aos salarios recebidos em
troca dos seus servicos, mas também, em relacdo aos cargos ocupados, mesmo que
elas tenham grande potencial para que o mercado de trabalho cresca e se desenvolva.

Atualmente, as mulheres estdo cada vez mais capacitadas e qualificadas, e a
maior parte delas deseja ingressar em suas areas no mercado de trabalho, para se
aperfeicoar profissionalmente e mostrar que estdo aptas a realizar determinadas
atividades, tornando-se grandes concorrentes dos homens. Como mencionado por
Cohen (2009), a mulher executiva se mostra significativamente indiferente ao poder,
ao contrario dos homens, elas ndo querem mandar, e sim querem ter a capacidade de
influenciar as pessoas, de serem reconhecidas como sabias, sensatas e capazes.

Segundo Fischer (2001) as mulheres apresentam talentos naturais, onde ha a
apeténcia, desejo pelo trabalho em rede e pela arte da negociacao. As empresas, por
sua vez, em numeros cada vez maiores, mostram-se interessadas em competir
internacionalmente.

Rodrigues e Silva (2015) ressaltam que as mulheres podem assumir os papéis
de lideranca modernos mesmo que continuem enfrentando os obstaculos de
preconceitos ligados ao género e modelos de lideres. Independente do género, as
empresas estdo em busca de pessoas capacitadas, com alto nivel de escolaridade e

conhecimento para dar oportunidade de trabalho. Dessa maneira, as organizacdes
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buscam por profissionais com a visdo de solucionar problemas, criatividade e
inovacao.

O Brasil é um forte parceiro comercial dos paises latino-americanos. A
América Latina por sua vez, compreende grande parte dos paises da América do Sul
e Central, que sdo considerados paises subdesenvolvidos, faz com que os negdcios
com as empresas brasileiras se tornem mais acessiveis e rapidos, devido a sua
proximidade e incentivos fiscais. Segundo dados do Comex Stat (2021), o principal
destino das exportacdes em geral do Rio Grande do Sul foi para a Argentina, ficando
atras apenas da China.

A partir desse contexto, surge o interesse em estudar as mulheres frente aos
negdcios internacionais das empresas exportadoras para o mercado latino-americano.
Contudo, esta pesquisa académica visa analisar e compreender a presenca das
mulheres brasileiras junto as empresas exportadoras atuantes no mercado latino-
americano, quais sao seus cargos ocupados e suas percepcdes sobre a presenca das
demais mulheres nesse segmento.

Para tanto, este trabalho esta estruturado em cinco capitulos, sendo que o
primeiro se trata da introducéo, que conta com a delimitacdo do tema, objetivos geral
e especificos, e a justificativa da pesquisa. Na sequéncia, foi apresentado o
embasamento tedrico, que abordou os elementos relacionados com o cenério de
trabalho das mulheres atuantes junto a empresas exportadoras brasileiras que
negociam nos mercados da América Latina. No mesmo capitulo, também se encontra
a sintese do embasamento tedrico. No terceiro capitulo, é apresentada a metodologia
aplicada na pesquisa. No quarto, apresentam-se as analises e discussdes dos
resultados obtidos. Na sequéncia, o quinto capitulo finaliza com as consideractes

finais sobre o referido trabalho.

1.1 DELIMITACAO DO TEMA

De acordo com Dantas (2013), a América Latina e o Caribe vém registrando
importante e crescente participacdo relativa nas relacdes comerciais brasileiras, como
resultado de uma explicita orientacdo politica, com visiveis reflexos na esfera
econOdmica. Dados da Associagédo Latino Americana de Integracdo - ALADI mostram
também que, no ano de 2019, Argentina, Chile e México ficaram entre os 10 maiores
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importadores de bens brasileiros. Moreira (2007), aponta que o Brasil € um importante
parceiro para a Argentina, Bolivia, Uruguai e Paraguai.

No mundo atual, conta-se um numero cada vez maior de empresas
interessadas em se internacionalizar e realizar exportacdes para diversos paises,
incluindo a América Latina. Porém, nota-se uma baixa representatividade feminina nos
negocios internacionais das empresas, onde a maior parte sao liderados e
administrados por homens. As empresas brasileiras, independente do género, buscam
por pessoas capacitadas para exercer as fungcées do setor. Segundo o relatorio
divulgado pelo Centro de Comércio Internacional (ITC, 2015), essa baixa
representatividade se justifica pelos mais diversos fatores, dentre eles, as barreiras
culturais, restricdes de tempo devido a carga horaria de trabalho, cuidados familiares,
acesso limitado a recursos produtivos e informais, como de informacdes e redes.

As mulheres cada vez mais estdo mostrando as suas forcas e determinacoes,
conquistando assim espac¢o no mercado de trabalho e conseguindo se organizar tanto
pessoalmente quanto profissionalmente. De acordo com Castilho (2010), o emprego
feminino no mercado de trabalho em geral € mais qualificado que o emprego
masculino. Dados divulgados pela Organizacéo Internacional do Trabalho (OIT, 2019)
apontam que existe grande desigualdade entre homens e mulheres no mundo todo,
na qual as chances de uma mulher conseguir emprego € 26% inferior a dos homens.
Forca (2019) comenta que trabalhadoras com filhos sdo ainda mais atingidas, com
chances de serem promovidas a um cargo de geréncia de 25%, enquanto os homens
na mesma situacao tém 31%, além de receberem salarios de 20% a mais que as
mulheres para desempenharem uma mesma funcao.

Sendo essa uma realidade mundial, pode-se encontrar tal desigualdade em
todos os setores empresariais ho mercado de trabalho brasileiro, em diversas
profissbes. Por critério de acessibilidade e interesse de pesquisa, focou-se na coleta
de dados junto a profissionais de empresas galchas, mais especificamente, da Serra
Gaucha. Diante desta situacdo, chega-se ao seguinte problema de pesquisa: Como é
a atuacao e a percepcao de mulheres atuantes nas exportacdes brasileiras para o

mercado latino-americano?
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1.2 OBJETIVO GERAL

A partir da questéo de pesquisa, 0 objetivo geral do estudo é identificar como
€ a atuacdo e as percepcdes de mulheres atuantes na exportacdo brasileira para o

mercado da América Latina.

1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Para atingir o objetivo geral do referido estudo, alguns objetivos especificos

foram elencados:

a) investigar caracteristicas referentes a atuacdo das mulheres nas
empresas exportadoras que tém negocios com a América Latina;

b) analisar as percepcbes quanto as diferentes barreiras, vantagens e
demais percepcoes das mulheres em relagdo ao comércio internacional;

c) identificar a percepcao das participantes quanto as especificidades dos
negoécios internacionais, em mercados latino-americanos, para atuacao
das profissionais mulheres;

d) identificar as percepcfes das mulheres quanto as mudancas ocorridas no
cenario do mercado internacional para com o publico feminino;

e) comparar as similaridades e especificidades quanto a atuacdo de
mulheres traders e de mulheres dedicadas ao back office no contexto

estudado.

1.4 JUSTIFICATIVA

Mesmo com grandes avancos nas Ultimas décadas, este estudo parte da
premissa de que talvez o mercado de trabalho brasileiro ainda seja resistente a
atuacdo das mulheres em alguns cargos, dentre eles, aqueles relacionados ao
comércio internacional. Da mesma forma em que possa ser algo considerado cultural
e normal pela sociedade, por até entdo os homens terem exercido esses cargos em
certas empresas, esse preconceito parece estar longe de ter um possivel fim. As

pessoas e 0 mercado de trabalho tém muito a melhorar para que a desigualdade de
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género diminua, em busca de melhor aceitacdo da mulher em ambientes empresariais
com cargos de liderancgas.

De acordo com o website SBCoaching (2019), apenas 39,1% dos cargos
gerenciais das empresas sdo ocupados por mulheres, e conforme a faixa etaria
aumenta, este numero diminui. Porém, em uma reunido realizada em 2014 entre os
paises participantes do grupo G20, incluindo o Brasil, estabeleceu-se o
comprometimento com a seguinte meta: “25 em 25", para que a desigualdade de
género tivesse uma reducéo até 2025, na qual o Brasil precisaria reduzir a diferenca
entre homens e mulheres em 25%.

Estudo realizado pela Organizacdo Internacional do Trabalho (OIT, 2018),
mostra que as mulheres tém menos possibilidades de participar do mercado de
trabalho que os homens. O mesmo estudo observa que, no mundo todo, quatro vezes
mais homens estéo trabalhando como empregadores em comparacédo as mulheres,
se refletindo nos cargos de gestéo, onde as mulheres encontram diversas barreiras.

Diversas pesquisas também afirmam que a presenca de mulheres nas
empresas trouxe mudancas no ambiente de trabalho e nas negociacdes. Segundo
Pacheco (2020), do website UX Comex, as mulheres estdo dominando os escritorios
de comércio exterior e de logistica internacional, atuando como analistas e
supervisoras de operacbes. Castilho (2010) mostra em seu artigo que, nas
exportagcbes em 2005, as qualificagcbes das mulheres correspondiam a 34% na
categoria baixa, 44% na média e 53% na alta, sendo ainda nuameros inferiores as
qualificagBes do publico masculino. A autora atribui essa diferenca na participacao da
mulher como resultante da forma em que o comércio exterior atua, na qual ha
importancia reduzida para empregos femininos, e que se deve ao fato de o comeércio
brasileiro se concentrar em setores que utilizam o trabalho de homens. Comenta
também, que as mulheres possuem caracteristicas importantes para atuar em cargos
de geréncia, por possuirem senso critico agucado e habilidades para se relacionar.

Tonon (2019) argumenta que nos dias atuais ha uma maior representatividade
feminina, porém, ainda sao poucas as que conseguem chegar aos cargos gerenciais
das empresas, atuando assim nas areas de operacionais do comércio exterior. A
autora comenta também dados de uma pesquisa realizada pelo website Mulheres no
Comex, entre outubro de 2018 e fevereiro de 2019, onde 121 participantes foram
entrevistados, de ambos os sexos. Nessa pesquisa, foi constatado que os salarios e

0s cargos femininos estao abaixo em relacdo aos masculinos, na qual apenas 30%
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das mulheres entrevistadas ocupavam cargos gerenciais contra 32% dos homens
entrevistados.

O Rio Grande do Sul, mais precisamente a Serra Gaucha, € um grande polo
exportador de méveis e vinhos, contando também com véarias inddstrias, nas quais
exportam para os mais diversos paises. Estas empresas, por sua vez, buscam
profissionais de ambos o0s géneros para atuarem nos setores de comeércio
internacional da empresa.

Assim sendo, o presente estudo mostra-se relevante no que diz respeito a
compreensao das percepcoes, atividades e cargos exercidos pelas mulheres atuantes
na exportacdo do mercado da América Latina, quais séo as barreiras e dificuldades

percebidas pelas profissionais ao negociar com paises que compdem esse mercado.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Este capitulo tem como objetivo fornecer sustentacdo tedrica ao estudo,
destinado a apresentar informaglOes relevantes, sendo os enfoques principais:
exportacdo, a mulher no mercado de trabalho, o fator cultural nas negociagdes, bem

como o profissional de negociac¢ao internacional.

2.1 EXPORTACAO

Considerando que esta € uma pesquisa que busca compreender a atuacao e
a percepcao das mulheres atuantes nas exportacdes no cenario internacional, fez-se
necessario uma breve compreensao sobre o conceito de exportacao.

Numerosos autores tém diferentes definicbes para exportacédo. Buscando seu
significado juntamente ao dicionéario brasileiro Aurélio (2009), temos a definicdo que
exportacdo é a venda ou o envio de algo realizado de um pais para outro, venda de
um produto ou servico fabricado no pais em que se vive para um pais estrangeiro. Ja
Keedi (2017) acrescenta que o ato de exportar ainda pode envolver um terceiro pais,
e gque esta atividade de exportacéo, deve proporcionar vantagens na comercializacao
Ou na troca aos paises envolvidos.

A definicdo dada pelo Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio
Exterior (MDIC, 2020) € de que a exportacdo é a saida da mercadoria do territério
aduaneiro, decorrente de um contrato de compra e venda internacional, que pode ou
nao resultar na entrada de divisas. Segundo a Receita Federal (2014), a exportacao
compreende a saida temporéria ou definitiva em territério nacional de bens ou servigos
originarios ou procedentes do pais, a titulo oneroso ou gratuito.

E possivel realizar uma exportacdo em duas diferentes maneiras. De acordo
com Hortinha e Viana (2009), as duas modalidades possiveis de acesso aos mercados
internacionais podem ser através de uma exportacdo indireta ou de uma exportacao
direta.

Porém, de acordo com Klein (1994), tanto a exportacdo indireta quanto a
exportacao direta podem apresentar limitagcdes para as empresas que desejam se
internacionalizar, e que ndo possuem muito contato e conhecimento com o mercado

internacional e muito menos com os tramites do processo de exportacao.
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Segundo matéria realizada pelo website Contabeis (2020), a exportagéo direta
e indireta sdo modalidades de operacdo no exterior, que podem ser definidas de
acordo com o tipo de faturamento e o nivel de envolvimento do exportador durante
todo o processo. Ou seja, irh depender da empresa a escolha em optar por realizar a
exportacao direta ou indireta, tendo em vista seu grau de conhecimento sobre o

comércio internacional e as vantagens e desvantagens das mesmas.

2.2 CENARIO BRASILEIRO NAS EXPORTACOES

Com a implementacdo do Plano Real em 1994, o Brasil sofreu diversas
alteracdes comerciais, como a hiperinflagdo e demais medidas econdmicas para
permitir a continuidade do crescimento, mantendo o real valorizado. De acordo com
Hidalgo e Feistel (2013), as exportacdes brasileiras cresceram significativamente na
tltima década, relacionadas ao processo de crescimento econdmico e também com a
expansao e estratégias comerciais mundiais.

Para Pereira (2007), a década de 90 foi de intensa transformacao na economia
brasileira, com aspecto relevante do processo de abertura comercial e financeira,
alterando o modo de atuacédo das politicas nacionais.

O Brasil, ainda mesmo quando coldnia, era conhecido por exportar o paubrasil
e café. Herzog (2013) comenta que 0 pais passou a ganhar importancia ao exportar
café, algodao e carne, porém, somente na segunda metade do século XX é que o pais
ganhou importéancia ao vender os produtos industriais.

De acordo com Nonnenberg e Carneiro (2015), a partir de 2005 notou-se que
as exportacdes brasileiras estavam crescendo significativamente para a Asia, sendo
a China o pais que teve maior crescimento, enquanto a América Latina se manteve
constante, com oscilagbes no crescimento. Os autores ainda descrevem que o
principal motivo para o crescimento das exportacdes brasileiras entre os produtos
primarios e manufaturados, em cenario mundial (cerca de 40%), decorreu de
aumentos estruturais e da adaptacao dos mercados (elevacdes de precos), e ndo pela
competitividade.

Segundo dados do MDIC, os Estados Unidos era o principal destino das
exportacdes brasileiras até 2008, porém, a China tornou-se o principal parceiro dos

produtos béasicos. Ja para os produtos semimanufaturados e o0s produtos
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manufaturados, um dos principais paises parceiros desta comercializacdo é a
Argentina, porém com a crise que o pais vem sofrendo, em 2019 houve uma
significativa diminuicdo nas vendas. Ayres (2020) destaca que as exportacOes
brasileiras foram afetadas por este cenario de crise da Argentina e pelas tensdes
comerciais entre os Estados Unidos e China, atingindo 24% do PIB referente a
corrente do comercio.

Ainda, de acordo com os dados do Comex Stat (2021), a China continua sendo
o principal parceiro comercial do Brasil, responsavel por mais da metade das
importac@es brasileiras, seguido pelos Estados Unidos, Argentina, Holanda, Canada
e Japéo.

Segundo dados do Comex Stat (2021), os produtos mais exportados pelo
Brasil no referido ano, de janeiro a novembro, foram: minério de ferro, soja e os 6leos
brutos de petréleo, dando destaque para os segmentos da indUstria e agropecuaria.
Ja os demais produtos, como carnes, produtos manufaturados e acucares, estdao em
constante oscilagao.

Segundo o website Agéncia Brasil (2018), no ano de 1998, o Brasil tinha pouco
mais de 15 mil registros de empresas exportadoras. Em 2017, este nUmero passou
para 25,4 mil empresas, representando 60% de crescimento, conquistando 50 novos
mercados internacionais para comercializacdo. Desta forma, este niumero tende a
crescer cada vez mais, e 0 pais passou a exportar alguns produtos que até entao,
eram importados para o comercio brasileiro.

De acordo com Moreira e Lage De Souza (2017), a economia brasileira se
tornou mais competitiva nas ultimas décadas em produtos oriundos da atividade da
agropecuéria, sendo representado de 50% a 200% mais competitivo dos demais
paises como Africa do Sul, Argentina, Colémbia, india, México e Turquia. OS mesmos
autores ainda comentam que o numero de acordos de livre comércio assinados pelo

Brasil ainda é inferior em comparacao a esses mesmos paises.

2.2.1 Exportacdes do Rio Grande do Sul

O Rio Grande do Sul é um estado brasileiro com grande potencial de
exportacdes agricolas. Segundo dados do site Atlas Socioecondmico do Rio Grande
do Sul (2020), a ultima década foi influenciada pela entrada da China no mercado

internacional, gerando demanda por commodities agricolas, contribuindo para o
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aumento das exportacfes gauchas de produtos primarios. O Estado é a quarta
economia do Brasil, com a participacdo de 6,4% do PIB nacional, sendo apenas
superado pelo estado de Séao Paulo (32,2%), Rio de Janeiro (10,2%) e Minas Gerais
(8,8%).

Segundo Bueno (2020), do website Faz Comex, o estado do Rio Grande do
Sul fechou o acumulado até agosto de 2019 com saldo positivo de US$5,7 bilhdes,
ocupando o quarto lugar entre os estados brasileiros que mais exportam, no periodo
de janeiro a outubro do mesmo ano.

O Rio Grande do Sul possui uma estreita relacdo com o mercado nacional e
internacional, sendo superior a média brasileira. O principal destino das exportacdes
do estado é para a China e para a Argentina, onde o principal produto exportado pelo
estado foi a soja, totalizando 453,26 mil toneladas em janeiro de 2022, respondendo
por 22,16% do total nacional. O estado do Mato Grosso foi 0 segundo maior exportador
do produto, seguido pelo Parana e Goias (NASCIMENTO, 2022).

Jubran e Ledes (2015) comentam que no comércio com a Argentina, destacam-
se itens de médio e alto valor agregado, como maquinas agricolas, automdveis,
insumos industriais e produtos quimicos. Em 2015, os paises africanos e latino-
americanos foram responsaveis por 92% das exportacbes gauchas de maquinas
agricolas. Aos poucos, 0s paises latino-americanos vém se expandindo, ampliando a
agricultura familiar para a aquisi¢ao de soja.

Realizar negdcios com os paises da América Latina é altamente benéfico para
o Brasil, sobretudo, para o Rio Grande do Sul. De acordo com o Banco Santander
Empresas (2021), sdo diversos os beneficios que as empresas encontram ao realizar
negocios e exportar para os paises que compdem a América Latina. A proximidade
em que se encontram faz com que os transportes das mercadorias sejam mais rapidos
e faceis, baixando também o custo da operacdo. Outro ponto que é destacado, € a
facilidade no pagamento das mesmas, uma vez em que as empresas e determinados
paises aceitam que suas compras e vendas sejam realizadas com a prépria moeda

do pais.
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2.3 A CULTURA NAS NEGOCIACOES

A cultura é algo que se faz presente na vida de todas as pessoas. Laurent
(1991) explica que para qualquer negociagdo internacional, a cultura é algo muito
importante a ser destacado, ja que a mesma faz parte do cotidiano e da personalidade
das pessoas. Quando a negociacdo € entre parceiros estrangeiros, deve ser
considerado como um fator importante o problema das diferencas culturais.

De acordo com Bennett (1998) pode-se definir cultura em cultura objetiva e
cultura subjetiva, na qual a cultura objetiva diz respeito a cultura institucionalizada, ao
campo das artes, literatura e entre outros, enquanto a cultura subjetiva diz respeito ao
resultado das manifestacdes abstratas, o que inclui as crencas, valores e habitos,
determinantes de um grupo social.

Segundo Racy (2006), a cultura é resultado da acumulacédo de conhecimentos
e experiéncias, que podem ser ensinados e aprendidos sucessivamente por demais
geracdes e entre individuos. O conhecimento das diferengas interculturais faz-se
necessario pois aumenta a complexidade dos negocios, podendo aproximar 0s
interlocutores e parceiros a partir de apresentagfes até a finalizagdo do processo. O
autor complementa ainda que, ndo basta ter o conhecimento dos héabitos, costumes e
normas, faz-se necessario e fundamental compreender de onde vem essas atitudes.

De acordo com Lewis (2006) o comportamento cultural é o resultado final da
sabedoria coletada, filtrada e transmitida através de centenas de geracdes, onde
crencas, padrdes e conceitos sdo compartilhados. Para poder negociar com empresas
localizadas em um outro pais, deve-se conhecer bem mais do que somente as
tradicbes e etiquetas locais. Sebenius (2002) comenta que além do individuo
representar a sua propria cultura, deve representar também as outras, podendo
influenciar no estilo de negociacao.

Martinelli (1998) diz que conhecer os perfis dos negociadores é (til, na teoria
e na prética, para desenvolver habilidades e enfrentar diferentes situacdes durante
uma negociacao, pois ao reconhecer o estilo da outra parte envolvida na negociacao,
€ possivel prever suas acoes. O responsavel por grande parte do sucesso de uma
negociacao, é o negociador, a partir do seu estilo, que engloba seus conhecimentos,
habilidades, personalidade e perspicacia. O perfil ideal de um negociador € ser firme
e amistoso, deve saber expor seu ponto de vista e entender as necessidades do outro
(SEBRAE/MG, 2005).
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Rodrigues (2020), comenta que a cultura € parte do que somos, sendo ela o
gue regula a nossa comunicacao e nossa convivéncia dentro de um grupo de pessoas
na sociedade. O mesmo autor comenta ainda que, a cultura esta em constante
mudanca, uma vez que os valores podem perder suas for¢cas nas novas geracoes, e
que o contato com demais culturas diferentes também modifica aspectos na cultura
nacional.

Segundo Lewis (2006), pode-se dividir as culturas em trés maneiras
diferentes: Lineares Ativos, Multiativos e Reativos (Figura 1). Os Lineares Ativos sao
0S que planejam, programam e organizam uma cadeia de acdo, fazendo um trabalho
de cada vez e demonstrando orientacdo para as tarefas e competéncia técnica. Ja os
Multiativos sdo o0s extrovertidos, usam a forca humana como inspiracéo,
desenvolvendo bons relacionamentos, planejando as prioridades de acordo com a
importancia, enquanto o0s Reativos priorizam o respeito e a cortesia, com
racionalidade, ouvem bastante, reagem com calma e com cuidado as propostas

ofertadas, se baseando na sabedoria e ensinamentos de seus ancestrais.

Figura 1 — Modelo de cultura de Lewis
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Sao muitas as diversidades culturais, e cada pessoa € afetada e influenciada
por aspectos do ambiente e grupos de pessoas ao passar dos tempos. Para Laurent
(1991), os componentes resultantes dessa influéncia podem ser desde as
vestimentas, aparéncia, postura, gestos, voz e expressao verbal, variando de pais
para pais, de regido para regido, de pessoa para pessoa, dependendo do meio onde
esta inserida.

Martins (2002) comenta em seu livro que a cultura que temos hoje é a cultura
da moda e a progressiva destruicdo das linguagens regionais e especificas, onde as
pessoas sdo influenciadas diariamente nos mais diferentes modos e meios de
comunicacdo. Essa destruicdo da linguagem estd altamente ligada a evolucao da
tecnologia, meio no qual facilita a comunicagcdo entre as pessoas, afetando a
gramatica e fazendo com que as pessoas utilizem maiores nimeros de girias e
abreviacoes.

Conforme as pessoas vao se relacionando umas com as outras, elas acabam
se reunindo e formando grupos, iniciando seus habitos e consequentemente, sua
propria cultura. Pires e Macédo (2006) defendem que, para compreender a cultura de
um determinado pais, faz-se necessario entender a prépria sociedade e a cultura

nacional.

2.3.1 A cultura brasileira nas negociacdes internacionais

Para Thompson (2009), grande parte do que se conhece da cultura de
determinada regido ou pais, representa apenas o comportamento das pessoas, porém
a maior parte do que envolve o contexto de cultura € mais dificil de ser percebida,
merecendo um estudo mais aprofundado, como os valores, as crencas e normas.

Segundo Lewis (2006, p.39) a categorizacdo de uma cultura € necesséria e
Obvia, permitindo ver padrdes de comportamento de uma determinada cultura. Em seu
modelo de categoriza¢do, o autor enquadra o Brasil como uma cultura Multiativa
(Figura 1), onde valorizam a familia, relacdes, emoc¢des e lealdade, refletindo no
comportamento social e profissional. Pressupfe-se também, que o local enquadrado
a direita do triangulo tenha uma tendéncia a cultura reativa na sociedade brasileira.

O Brasil, por ser um pais com grande extensao territorial, tem uma cultura
muito complexa, variando-a conforme determinadas regifes. Deste modo, Pires e

Macédo (2006) enfatizam que a multiplicidade dos valores se introduzem nas mais
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diversas situacfes sociais, tornando uma tarefa extensa e com uma compreensao
dificil para um unico ponto de vista.

Kuazaqui (2007) relata que uma nacéo pode ser influenciada por fatores,
muitas vezes negativos, que afetam de forma geral o pais. Por esses fatores a
insercao de produtos pode ser prejudicada, como fator de relevancia na aceitacéo do
produto e até mesmo da empresa. O mesmo autor ainda cita que o Brasil ainda é
associado a questdo do sexo facil, principalmente no periodo festivo do carnaval,
desfavorecendo o pais em outros itens qualitativos de relevancia e favorecendo a
pratica da prostituicao.

Mainardes et al. (2017) encontram divergéncias na cultura das negociacoes,
gue podem ser explicadas pelas dimensdes territoriais do Brasil, além dos diferentes
tipos de povos que se colonizaram no pais. Comentam ainda que, apesar do Brasil
ser um pais com boas oportunidades de negdécios para empresas estrangeiras, € um
desafio para os negociadores internacionais.

A cultura brasileira diversificada deve-se aos diferentes processos migratorios
ao Brasil, composta pelos europeus e africanos, além dos indigenas que ja
colonizavam o pais. Porfirio (2020) diz que essa vastiddo de povos provocou a
formacdo de culturas diferentes, e também, as diferencas geogréaficas contribuiram
para que o processo cultural brasileiro se tornasse tao diversificado.

As empresas e organizagbes sabem do valor e da importancia de ter o
conhecimento sobre a cultura dos paises em que mantém contatos e negociacdes.
Para Almeida et al. (2004), nas negociacgdes internacionais, se mostra muito relevante
a formalidade nos cumprimentos, discriminacdes sobre presenca de mulheres na

mesa de negociacao, a linguagem corporal e a tomada de decisbes em conjunto.

2.3.2 A cultura nas negocia¢gfes com a América Latina

A negociacdo € um processo de tomada de decisdo que tem como objetivo
atingir um acordo para realizacéo de trocas de mercadorias ou servicos (BROEKENS
et al., 2017). Ha a percepcao de que todos os paises da América Latina se comportam
de forma homogénea ao negociar (PARRADO et al., 2018). Diante disso, Acuff (1998)
destaca que cada negociador possui sua cultura, e esta pode influenciar nas diferentes
expectativas de cada parte no processo da negociagéo, que envolve comportamento,

comunicacao e administracao de conflitos.
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De acordo com Parrado et al. (2018), o perfil dos argentinos de negociagéo
segue uma tendéncia de improvisacéo, sédo reconhecidos por possuirem uma cultura
gue da importancia a aspectos sociais e pessoais, que antes mesmo de comecarem
a negociar, iniciam a conversa com temas ndo relacionados a negociagao principal.
Ainda, Acuff (1998) afirma que os negociadores argentinos sdo conhecidos por serem
arduos nos processos de negociacdo. Alice (2009) menciona que 0S mesmos
transparecem a imagem de seriedade e rigidez, prevalecendo também a
individualidade.

Segundo Zalcberg (2018), aprender o idioma nativo dos paises da América
Latina € essencial para iniciar os negocios, porém, cada pais tem seu modo de falar o

idioma, com suas girias, pronuncias e expressoes.

No Brasil, por exemplo, utilizamos o pronome “vocé” para um tratamento
informal. Seu correspondente em espanhol “usted” imprime formalidade em
alguns paises da América Latina. No Uruguai ou México, por exemplo, é
imprescindivel em um primeiro contato. Na Venezuela, o uso do “tu” em
ambiente profissional pode ser considerado desrespeitoso. Em algumas
regides da Colémbia, o “tu” ndo é utilizado nem mesmo no ambiente familiar.
Na Argentina, Uruguai, em algumas cidades da Coldmbia e certos paises da
América Central, a informalidade do “tu” é substituida por “vos”, que tem seu
proprio conjunto de conjugacgfes verbais (ZALCBERG, 2018).

Contudo, cada pais e cada negociador possui seu modo de realizar as tratativas

de negociacdo. Em matéria para o website Amcham (2013), o representante do Banco

do Brasil, Sr. Valmir Cirilo dos Santos diz:

Na Col6mbia, a cultura negocial é semelhante a brasileira, o que torna o clima
mais familiar aos brasileiros. A abordagem comercial no Chile, por exemplo,
€ mais ao estilo americano: direta e formal. Os peruanos, por sua vez, sdo
fortemente influenciados pela cultura oriental, com as conversacdes também
se pautando pela formalidade. [..] j& para um relacionamento empresarial na
Argentina, é preciso levar em conta a emotividade (AMCHAM, 2013).

Nas negociacdes com a América Latina, ndo se possui necessidades de
funcdes e conformidade, pois sdo dotados de um grande senso de dignidade, onde
palavras e acdes podem ser interpretadas como insulto, causando efeitos negativos
nas negociacdes (MARTINELLI; VENTURA; MACHADO, 2011).
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2.4 A MULHER NO CENARIO DE TRABALHO

Durante muito tempo o papel da mulher se restringiu apenas a atividades
domeésticas, como cuidados com os filhos e com o marido, delegando ao homem o
papel de provedor das necessidades do lar (PROBST, 2015). De acordo com a
dimensdo de Hofstede (2003), as pessoas se comportam de maneiras distintas de
acordo com o sexo, sendo que homens e mulheres aprendem desde a infancia certos
padrdes de pensamento, sentimentos e valores. O homem deve ser forte, agressivo e
autoritério, enquanto as mulheres sdo ensinadas a serem modestas, protetoras e
dedicadas.

De acordo com Carloto (2001), a divisdo de géneros no trabalho € uma
constante na historia tanto para as mulheres e homens, e as explica¢des para isso
apoiam-se no discurso do determinismo bioldgico que procura ratificar o papel das
mulheres como protagonistas da reproducao biologica.

As diferencas bioldgicas entre os géneros justificam a diferenca socialmente
construida entre os géneros. A mulher é o ser menos capaz, € considerado 0 sexo
fragil, enquanto o homem, é atribuida a forca, considerando-o naturalmente superior
(VIEIRA; AMARAL, 2013).

A dimensdo masculinidade/feminilidade de Hofstede (1991) diz respeito ao
grau da sociedade em encorajar e recompensar comportamentos caracterizados por
adjetivos masculinos e femininos, além das divisbes de papéis de género. Em sua
opinido, serdo sociedades masculinas aquelas onde os papéis sao diferenciados, o
homem deve ser forte, impor-se e interessar-se pelo sucesso material, e a mulher,
sendo mais modesta, terna e preocupada com a qualidade de vida.

Os estereotipos referentes as mulheres as desvalorizam como trabalhadoras.
Assim como muitas profissdes ainda sdo vistas como masculinas, € um quesito que
acaba influenciando a admisséo inicial nas organizagbes (BOON, 2003). A maior
abertura do mercado de trabalho para a mao-de-obra feminina resultou em um
progresso nNao muito expressivo no que tange a emancipacao da mulher, uma vez que,
“apesar de ocorrer um aumento da insergao da mulher trabalhadora, tanto no espaco
formal quanto informal do mercado de trabalho, ele se traduz majoritariamente nas
areas onde predominam os empregos precarios” (NOGUEIRA, 2005, p. 2).

Segundo Hofstede (1991), a evolugcdo tecnologica e social permite as

mulheres participar da sociedade fora do lar. Este processo fard& com que o nimero
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de mulheres exercendo cargos de responsabilidade ira aumentar, conservando seus
préprios valores.

Entretanto, foi-se o tempo em que as profissbes eram masculinas ou femininas.
Hoje, com a crescente inser¢cdo da mulher no mercado de trabalho, elas estédo
buscando espaco e igualdade nos mais variados segmentos de mercados (MUNDO
LOGISTICA, 2018). Em contrapartida, em matéria postada por Laporta (2019), trés em
cada dez brasileiros ainda dizem se sentir incomodados ao serem chefiados por
mulheres, tendo como o principal motivo a questéao cultural.

No que diz respeito ao comércio internacional, a inser¢éo feminina esta sendo
conquistada aos poucos, porém a maioria dos altos cargos internacionais ainda ficam
com os homens (LINEHAN; SCULLION; WALSH, 2001). N&do somente no Brasil, mas
no mundo todo, as mulheres ocupam um espac¢o muito baixo dos cargos de gestao
internacional. N&do s6 dificulta o sucesso dos negécios de empresas multinacionais
inseridas no exterior, mas também limita as oportunidades de sucesso das mulheres
(BOON, 2003). Entretanto, com a globalizacao, ficou mais acessivel para as mulheres
discutirem o que ainda deve ser modificado (FREITAS; REIS, 2015).

Segundo o website Empreendedor (2008), a participacdo das mulheres nas
100 melhores empresas para trabalhar no Brasil se manteve entre 2007 e 2008 em
44%, enquanto em cargos de chefia cresceu de 32% para 36% no mesmo periodo. O
mesmo ainda complementa que, 8% das mulheres estavam em cargos de presidéncia.
Estudo realizado pelo SEBRAE (2015) mostra que a participacdo das mulheres como
empregadoras e conta propria é crescente, atingindo 31,1% do total de 23,5 milhdes
de empreendedoras brasileiras em 2013. O mesmo estudo apresenta que a insercao
feminina no mercado de trabalho € expressiva, representando 41,7% dos
trabalhadores com carteira assinada.

De acordo com Nascimento (2019), o relatério produzido pela consultoria
Grant Thornton mostra que no Brasil aumentou 32% na relacdo de empresas que
afirmam ter mulheres em cargos de lideranca, representando 93% dos negécios, que
em 2018 foi registrado somente 61%.

Para ser um negociador internacional, deve-se ter habilidades, competéncias e
conhecimento. E importante para o negociador ter conhecimento das habilidades e
comportamentos da sua e das demais culturas, assim o trader consegue se preparar

para a negociacdo e também, responder com confianca as taticas do interlocutor,
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compreendendo as atitudes e reacdes das pessoas envolvidas na negociacao.
(GODINHO; MACIOSKI, 2005).

2.4.1 Mulheres no comércio internacional

Ocupar cargos de lideranga em um mercado predominantemente masculino é
um grande desafio para muitas mulheres. A profissional de comércio internacional
trabalha envolvida com acdes de compra e venda de produtos e servicos
comercializados entre os paises, e conhecer o seu publico € o papel principal das
empresas de comércio internacional.

Segundo Bastos (2018) o perfil da profissional mulher esta muito diferente
daquele do inicio do século, e a participacdo delas no mercado de trabalho se
expandiu a partir dos anos 70. Ainda que exista diversas barreiras a serem
enfrentadas, a autora complementa que a diversidade cultural pode exercer influéncias
nas negociacoes, exigindo posturas e responsabilidades.

Apesar de haver muita discriminacdo sexual em diversos paises, Cateora e
Graham (2009) afirmam que essa discriminagdo com as mulheres gerentes, aliados
aos mitos por gerentes masculinos, acabam criando hesitacdo entre multinacionais
guando se trata em oferecer missdes internacionais as mulheres.

Pacheco (2020) defende que é importante a representacdo feminina em
cargos do comércio internacional, desempenhando papéis fundamentais nesse setor
por possuirem habilidades Unicas para lidar com as complexidades que a area
demanda. A autora enfatiza que as mulheres possuem grande potencial para participar
das mudancas tecnoldgicas, por valorizarem o estudo e estarem em busca de serem
sempre melhores.

De acordo com Probst (2015), as mulheres sofrem mais do que os homens
com o estresse de uma carreira, pois além de se dedicarem ao trabalho e a carreira
profissional, quando voltam para casa dedicam-se com a mesma intensidade a familia
e aos afazeres domeésticos.

O profissionalismo das mulheres esta fazendo com que aos poucos elas
conquistem seus espacos e reconhecimento no ambiente de trabalho. De acordo com
Tonon (2019), mesmo que a representatividade da mulher no cenario do comércio
internacional ainda seja pequena, isso pode ser mudado através do posicionamento,

engajamento e postura de cada mulher, uma vez em que ja estdo preparadas para
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assumir cargos de lideranca e chefia com responsabilidade e qualificacdo. Potenciais

lideres devem possuir determinadas habilidades, descritas como:

Capacidade de adaptacdo: ajustam-se rapidamente as mudancas;
discernimento: compreendem quais s80 as questdes mais importantes;
perspectiva: enxergam além do ponto em questdo; comunicacdo: interagem
com as pessoas de todos os niveis da organizacdo; seguranca: confiam no
gue sao, e ndo no cargo que ocupam; disposi¢do para servir: fazem o que for
necessario; iniciativa: encontram maneiras criativas de fazer as coisas
acontecerem; maturidade: colocam a equipe em primeiro lugar; persisténcia:
mantém consisténcia em termos de carater e competéncia a longo prazo e
confiabilidade: sdo dignos de confianga naquilo que € mais importante.
(MAXWELL, 2008, p. 109).

Além disso, de acordo com Sina (2005), as mulheres nas corporacdes séo
capazes de ir aos detalhes sem dificuldades, e por quantas vezes se fizerem
necessarias, 0 que no caso dos homens se torna mais complicado, uma vez em que
esses olham mais para 0os conjuntos.

As mulheres estdo em constante capacitacdo e qualificacdo para entrar no
mundo dos negdcios, e cabe as empresas desenvolverem planos e atitudes para que

as mesmas sejam aceitas como colaboradoras.

2.4.2 As barreiras que as mulheres enfrentam ao negociar

Seguindo esta linha de raciocinio, as mulheres vém se preparando e
desenvolvendo maiores capacitacdes para enfrentar este modelo de mercado. Porém,
em alguns paises, elas se deparam com diversas barreiras e dificuldades para exercer
suas atividades.

Segundo um relato postado em matéria de Laporta (2019), o preconceito € uma
condicdo que se encontra presente na vida das mulheres, e que as mulheres que
sofrem discriminagcdo por seu género, ndo devem se vitimar, pois as que se tornam
lideres, acabam nem percebendo que sofreram este ato.

No entanto, para Rodrigues e Silva (2015, p.4):

As mulheres tém que provar diariamente que sdo tdo competentes e
gualificadas quanto 0s homens para conseguirem manter-se em suas
funcbes, submetendo-se até mesmo, em algumas vezes, a assumir posturas
tidas como “masculinas” para firmar-se em suas posicdes. Essa briga por
direitos iguais é equivocada para a mulher hoje. Na verdade, a luta deve ser
pela igualdade de direitos civis e sociais e pela valorizacao financeira e moral
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da capacidade feminina no desenvolvimento em toda a sociedade, nos mais
diferentes aspectos (RODRIGUES; SILVA, 2015, p. 4).

Contudo, Viera e Amaral (2013) comentam que além de sofrer essas
discriminacdes, a insercdo das mulheres nédo significou a sua liberacdo das tarefas
domeésticas, pelo contrario, gerou uma nova reformulacdo da estrutura familiar. Um
dos fatores notaveis no perfil das mulheres, é que elas passaram a postergar a
maternidade em busca de maior seguranca profissional e financeira (QUEIROZ;
ARAGON, 2015).

Desta maneira, € notavel que as mulheres ainda enfrentam muitas dificuldades
em ambito pessoal e profissional. Como ja abordado anteriormente, grande parte dos
cargos internacionais das empresas ainda sdo assumidos pelos homens. Esse fator
dificulta o sucesso dos negocios em razao da falta de diversidade e de novas visdes,
limitando assim as oportunidades para o sucesso das mulheres (BOON, 2003).

As mulheres devem estar atentas aos fatores linguisticos, culturais, juridicos,
fiscais e as praticas de negocios (HURN, 2007). Uma das principais barreiras
enfrentadas pelo sexo feminino estd relacionada ao preconceito e discriminacao
contra sua capacidade de lideranca, a carga de trabalho profissional e domeéstico,
dilemas pessoais e desordens familiar (LIMA; LIMA; TANURE, 2009). Godinho e
Macioski (2005) ainda relatam que 0s maiores riscos a serem enfrentados nas
negociagdes internacionais parte do desentendimento entre os traders sob os

aspectos de diversidade cultural, métodos de negociacdes, personalidades e estilos.

2.5 SINTESE DO EMBASAMENTO TEORICO CONCEITUAL

Como forma de apresentar um resumo do que fora tratado ao longo do
referencial tedrico, o Quadro 1 ira abordar os principais elementos que daréo respaldo

tedrico a sequéncia desta investigacao.

Quadro 1 — Quadro resumo do embasamento tedrico
TEMA ENFOQUE DEFINICAO SINTETIZADA AUTOR (ES)

Exportacdo | Conceituagdo | Exportacdo é a saida da mercadoria ou | Receita Federal
servi¢os do territorio aduaneiro decorrente | (2014); MDIC
de um contrato de compra e venda | (2020)
internacional, que pode ou nao resultar na
entrada de divisas.




Maneiras de | A empresa pode realizar a exportacao Klein (1994);
exportar através de duas modalidades: exportacao | Hortinha e
direta e indireta. Viana (2009)
Cenario Crescimento | As exportacdes brasileiras comecaram a | Pereira (2007);
brasileiro crescer significativamente a partir dos anos | Hidalgo e
nas 90, quando ocorreu a transformacéo da | Feistel (2013);
exportacdes economia do pais com a implementagédo do | Herzog (2013);
Plano Real. O pais comecou a ganhar
importancia internacional ao exportar café,
algodéo e carne.
Exportacdes | Cenario atual | O estado é a quarta economia do pais entre | Atlas
do Rio 0s estados que mais exportam, com | Socioecondmic
Grande do participacéo de 6,4% do PIB nacional. o Rio Grande
Sul do Sul (2020);
Bueno (2020)
Principais O estado possui uma grande relacdo | Nascimento
destinos comercial com a China e a Argentina, tendo | (2022)
como maior produto exportado a soja.
A cultura Conceituagdo | Acumulo de conhecimentos e experiéncias, | Laurent (1991);
nas de cultura sendo ensinados e aprendidos | Bennett (1998);
negociagdes sucessivamente  entre  geracbes e | Racy (2006);

individuos, o que inclui crencas, valores e
héabitos.

Lewis (2006)

Influéncia nas
negociagdes

O conhecimento das diferencas culturais
aumenta a complexidade dos negocios,
ajuda a desenvolver habilidades e a
enfrentar diversas situacdes.

Martinelli
(1998);
Sebenius
(2002); Racy
(2006)

Perfis dos
negociadores

E necessario conhecer os perfis dos
negociadores para desenvolver
habilidades e para enfrentar diferentes
situagBes. O perfil ideal de um negociador
é ser firme e amistoso.

Martinelli
(19998);
SEBRAE/MG
(2005)

Cultura
brasileira
nas
negociacdes

Influéncia da
cultura

brasileira nas
negociacdes

A cultura brasileira diversificada deve-se
aos diferentes povos e imigrantes, como
também pela dimensao territorial do Brasil.

Porfirio (2020);

Meinardes et al.

(2017)

A cultura
nas
negociacdes
coma
América
Latina

Influéncia e
perfil dos
negociadores

Percepcdo de que todos os paises da
América Latina se comportam de forma
homogénea, que de acordo com suas
culturas, influenciam nas negociagbes. E
necessario o aprendizado do idioma nativo
dos paises, bem como seus modos de falar
girias, pronuncias e expressoes.

Parrado et al.
(2018); Acuff
(1998);
Zalcberg (2018)
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A mulher no | Papel da As mulheres sempre desempenharam um | Hofstede
cenario de mulher papel importante na sociedade. A evolucéo | (1991); Carloto
trabalho perante a tecnoldgica permitiu com que elas saissem | (2001); Probst
sociedade de casa para poder trabalhar, e hoje, | (2015);
tentando espaco para se tornarem | Nascimento
empreendedoras e com cargos de | (2019)
lideranca.
Mulher no Com a globalizacdo, as mulheres estdo em | Laporta (2019);
mercado de busca do seu espaco e por igualdade de | Revista Mundo
trabalho género, aumentando suas participacfes | Logistica
como empreendedoras e em cargos de | (2018);
lideranga. SEBRAE (2015)
Mulheres no | Representacad | Mesmo que sua representatividade ainda | Cateora e
Comercio o feminina seja baixa, vivem diversas barreiras e | Graham (2009);
internacional preconceitos, o perfil das mulheres é muito | Bastos (2018);
diferente daquele do inicio do século, e o | Tonon (2019);
profissionalismo das mesmas esta fazendo | Pacheco
com que as empresas e as pessoas as | (2020);
reconhecam.
Habilidades Potenciais lideres  devem  possuir | Tonon (2019);

de potenciais
lideres

capacidade de adaptacdo, perspectivas,
boa comunicacao, maturidade,
persisténcia, o que torna as mulheres
capazes por estarem em constante
capacitacao e qualificacdo, identificando os
mais diversos detalhes.

Maxwell (2008);
Sina (2005)

Fonte: Elaborado pelo autor, a partir do referencial teérico (2022).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

No presente capitulo, foram expostos 0s procedimentos metodoldgicos
utiizados nesta pesquisa, a fim de atingir os objetivos geral e especificos
mencionados anteriormente em sua totalidade. O capitulo estd disposto em
delineamento, sendo exploradas em maior intensidade, questbes como a natureza de
estudo, niveis e as estratégias metodoldgicas, participantes do referido estudo,

procedimento de coleta de dados e sua andlise.

3.1 DELINEAMENTO

Gil (2002) define a pesquisa como uma ferramenta ordenada, visando alcancar
respostas para questdes propostas, enquanto Marconi e Lakatos (2003) comentam
que diversos outros autores conceituam “método” para designar este conjunto de
atividades que resultam na solucéo de problemas. J& Booth, Colomb e Williams (2008)
definem a pesquisa como a juncdo de informagBes para encontrar respostas as
perguntas, chegando-se assim, a solucéo do problema.

Marconi e Lakatos (2003) utilizam diversos modelos para a realizacdo de
pesquisas e métodos de abordagens. De acordo com 0os mesmos autores, ha métodos
de procedimentos especificos das Ciéncias Sociais, onde sua principal caracteristica
€ a amplitude e maior grau de abstracéao.

Para Gil (2002), quando se faz uma pesquisa, a referida pode ser classificada
pelos seus objetivos e seus processos técnicos, onde o primeiro diz respeito ao nivel
ao qual a pesquisa € empregada, sendo ela exploratéria, descritiva ou explicativa.
Para os procedimentos técnicos, eles indicam a forma como sera elaborada a
investigacao (GIL, 2002).

A partir destas informacdes, o presente trabalho ir4 desenvolver uma andlise
de natureza qualitativa genérica, no nivel descritivo exploratorio, empregando-se a
coleta de dados por meio de um questionario em formato on-line e aplicacéo de analise
de conteudo, uma vez em que este trabalho visa compreender de forma mais ampla
como € a atuacdo e percepcfes feminina no mercado internacional, diante de

exportacOes para a América Latina.
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3.1.1 Natureza

Como exposto, as pesquisas podem ser classificadas de acordo com a sua
natureza, podendo ser qualitativas e quantitativas. Uma pesquisa quantitativa é
‘composta de variaveis medidas por valores numéricos e analisadas via
procedimentos estatisticos” (FAZENDA; TAVARES; GODOY, 2017, p. 61). D’Angelo
(2018) complementa que uma pesquisa quantitativa quantifica os dados para poder
responder um questionamento de um problema de pesquisa, se dando na forma de
coleta de dados via questionario, devendo seguir um modelo estruturado. A pesquisa
de natureza quantitativa “lida com numeros, usa modelos estatisticos para explicar os
dados e é considerada pesquisa hard” (BAUER; GASKELL, 2003, p.22).

Segundo Minayo (2001), a pesquisa qualitativa visa a descricéo de resultados
que nao podem ser quantificados como, por exemplo, o “significado das acdes e
relagbes humanas” (MINAYO, 2001, p. 22). A descrigao qualitativa explica a origem
dos fendbmenos, as relagbes e mudancas, tentando intuir as consequéncias.
(TRIVINOS, 1987). Malhotra (2005) complementa ainda que esse modelo de pesquisa
permite a visdo e percepcao do contexto do problema, e as informacdes obtidas sdo
interligadas a fim da analise geral.

Deste modo, e sabendo-se que o objetivo geral desta pesquisa € compreender
como € a atuacao e as percepcdes de mulheres que trabalham na area de exportacao,
em empresas brasileiras que comercializam para mercados da América Latina,
considerou-se a utilizagcdo de pesquisa qualitativa, uma vez que a identificacdo dos
mencionados objetivos s6 sera possivel mediante a analise dos questionarios

empregados as quinze respondentes.

3.1.2 Niveis

Uma pesquisa descritiva pode assumir variadas formas, como estudo
descritivo, pesquisa de opinido, pesquisa de motivacao, estudo de caso e pesquisa
documental (CERVO; BERVIAN; SILVA, 2007). Hymann (1967) indica a pesquisa
como descritiva, a qual descreve um fenbmeno e registra a maneira que ocorre.

Segundo Gil (2018), o modelo de pesquisa exploratéria permite maior
familiaridade com o problema. Para a elaboracéo desse trabalho, foi escolhido o nivel
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descritivo exploratorio, em que as pesquisas descritivas tém como principal intuito,
expor caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno, podendo estabelecer
relacdes entre variaveis (VERGARA, 1990).

De acordo com Marconi e Lakatos (2019, p. 205), o estudo descritivo
exploratério tem como objetivo apresentar determinados fenémenos, como um estudo
de caso para o qual se realizam analises. Sendo assim, este trabalho identifica-se
como nivel descritivo exploratério, uma vez que o estudo pretende compreender a
participacdo de mulheres atuantes na exportacdo para os paises da América Latina,
buscando-se uma melhor compreensdo sobre o assunto acerca da percepcdo dos

entrevistados.

3.1.3 Estratégias

A pesquisa bibliogréfica é obrigatoria na maior parte dos trabalhos cientificos
realizados, pois € por meio dela que se obtém conhecimentos. Severino (2007) a
explica como aquela que é realizada a partir do registro disponivel, decorrente de
pesquisas anteriores, em documentos impressos. Beuren e Raupp (2004) esclarecem
ainda que o estudante sempre se valera deste tipo de pesquisa na elaboracdo do
trabalho monogréfico, por ter que reservar um capitulo para a teoria condizente com
seu estudo.

Além da aplicacdo de pesquisa bibliogréafica, para que o tema fosse estudado
com maior profundidade, com pesquisas em livros, artigos cientificos e websites, esse
estudo contou com a utilizacéo da estratégia de pesquisa qualitativa genérica, sendo
necessaria para melhor compreensdo dos dados obtidos através dos questionarios
aplicados. Conforme Merriam (2009), o estudo qualitativo genérico, busca descobrir e
compreender o fenbmeno, fazendo-se a compreenséo do processo, sintetizando as
caracteristicas da pesquisa qualitativa. A coleta de dados se d& por meio de
entrevistas, questionarios, observacdes e analise documental.

A partir dessa exposicédo, e tendo tal conhecimento sobre o objetivo geral do
referido estudo, decidiu-se utilizar um questionario com perguntas abertas, realizados
com mulheres atuantes no comércio internacional, no setor de exportacdo de

empresas galuchas para o mercado latino-americano.
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3.2 PARTICIPANTES DO ESTUDO

Segundo os autores Baptista e Campos (2018), toda e qualquer pesquisa deve
possuir uma populagcdo, com uma quantidade de pessoas que estariam aptas a
participar do projeto, respondendo as exigéncias dele. Os préprios autores ainda
comentam que, € inviavel pesquisar a populacdo em sua totalidade, fazendo-se assim
necessario uma definicdo de amostra. Para Cooper e Schindler (2016), a amostragem
possibilita uma analise de toda populagdo, possuindo diversas vantagens como 0
baixo custo de execug&o da mesma, tendo uma maior exatiddo dos resultados e ainda,
maior rapidez na coleta das informacoes.

De acordo com Milan e Ribeiro (2004), na escolha dos participantes da
pesquisa, deve-se considerar o conhecimento do individuo sobre o assunto, bem
como sua disponibilidade em comentar tal assunto, devendo-se assim, eleger as
pessoas com mais informacgdes e disposicdo em participar.

Visando responder a pergunta de pesquisa proposta [identificar como é a
atuacdo e as percepcdes de mulheres atuantes na exportacdo brasileira para o
mercado da América Latina] participaram dessa etapa profissionais mulheres atuantes
em empresas do Rio Grande do Sul, para com o cenario exportador brasileiro
direcionado ao mercado da América Latina, nos mais diversos segmentos, com 0
intuito de abordar diferentes perspectivas sobre o assunto. O Quadro 2 apresenta o
segmento e a cidade das empresas em que as participantes atuam, bem como o cargo

gue ocupam dentro dessas empresas.

Quadro 2 - Participantes do estudo

RESPONDENTE SEGMENTO CARGO CIDADE
RESPONDENTE 1 MOVELEIRO ASSISTENTE BENTO GONCALVES
RESPONDENTE 2 SERVICOS ASSISTENTE GARIBALDI
RESPONDENTE 3 MOVELEIRO ANALISTA VERANOPOLIS
RESPONDENTE 4 INDUSTRIA ASSISTENTE CARLOS BARBOSA
RESPONDENTE 5 MOVELEIRO ANALISTA BENTO GONCALVES
RESPONDENTE 6 ARTEFATOS DE ANALISTA PORTO ALEGRE

COURO
RESPONDENTE 7 INDUSTRIA COORDENADORA CARLOS BARBOSA




38

RESPONDENTE SEGMENTO CARGO CIDADE

INDUSTRIA

RESPONDENTE 8 ALIMENTICIA GERENTE GARIBALDI

RESPONDENTE 9 VITIVINICOLA SUPERVISORA BENTO GONCALVES
INDUSTRIA

RESPONDENTE 10 ALIMENTICIA DIRETORA GARIBALDI

RESPONDENTE 11 INDUSTRIA GERENTE GARIBALDI

RESPONDENTE 12 MOVELEIRO COORDENADORA BENTO GONCALVES

RESPONDENTE 13 SERVICOS TRADER BENTO GONCALVES

RESPONDENTE 14 SERVICOS ANALISTA BENTO GONCALVES
INDUSTRIA

RESPONDENTE 15 METALORGICA ANALISTA CARLOS BARBOSA

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Como nota-se no Quadro 2, o questionario foi aplicado a quinze mulheres
atuantes nos negoécios internacionais das empresas, no qual abrangeu o setor
moveleiro, vitivinicola e industrias. A maior parte das empresas estdo localizadas na
Serra Gaulcha, nas cidades de Bento Goncalves (6 respondentes), Garibaldi (4
respondentes), Carlos Barbosa (3 respondentes) e Veranodpolis (1 respondente).
Apenas uma respondente atua em uma empresa localizada em Porto Alegre, capital
do estado do Rio Grande do Sul.

Quanto a atuacédo das respondentes, nota-se que as quinze mulheres possuem
cargos diferentes nas empresas. Apresentou-se sete cargos diferentes, onde entre
eles, 60% das mulheres atuam no back office, ocupando os cargos de assistente,
analista e supervisora de exportagdo. Apenas seis respondentes atuam como traders,
tendo seus respectivos cargos como de coordenadora, diretora, gerente e proprio

cargo de trader, onde essas se dedicam a viagens e negociacdes com clientes.

3.3 PROCEDIMENTOS DE COLETA DE DADOS

A coleta de dados é uma tarefa importante da pesquisa, na qual envolve
diversas etapas e formas de coleta, contando com vantagens e desvantagens, onde
a escolha deve se basear na opcao que haja menos desvantagens e que respeite o
objetivo da pesquisa (CERVO; BERVIAN; SILVA, 2007).
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Para Mattar (1996), o processo de coleta de dados se inicia no primeiro contato
com os respondentes. Logo, os dados sao obtidos e esses sdo processados, devendo
ser detalhado, planejado e controlado para que as informacdes obtidas tenham alta
confiabilidade.

Como procedimento de coleta de dados para este estudo, empregou-se
guestionarios, que foram aplicados em formato on-line com auxilio do software Word.
Inicialmente, a pesquisadora tentou agendamentos de entrevistas individuais,
presenciais, telefonicas ou mediadas por plataformas digitais, mas ndo houve avangos
significativos nessa abordagem, sobretudo devido as dificuldades de agenda das
respondentes. Assim, optou-se pelo encaminhamento dos questionarios de forma
online, por meio de plataformas digitais como o WhatsApp e e-mail. O instrumento foi
enviado no més de maio de 2022, obtendo-se retorno dentro de quinze dias do mesmo
periodo. A identificacdo, selecdo e abordagem para com as participantes do estudo
ocorreu por meio de indicacdes de professores, colegas, pesquisa em redes sociais,
como Linkedin.

O questionario, segundo Gil (1999, p.128), pode ser definido “como a técnica
de investigacdo composta por um numero mais ou menos elevado de questdes
apresentadas por escrito as pessoas, tendo por objetivo o conhecimento de opinides,
crengas, sentimentos, interesses, expectativas, situagdes vivenciadas etc.” Ainda, o
autor traz que as perguntas poderdo ter conteado sobre fatos, atitudes,
comportamentos, sentimentos, padroes de acdo, comportamento presente ou
passado, entre outros.

Segundo Barros e Lehfeld (2007, p. 106), “as perguntas abertas, sdo aquelas
que levam o informante a responder livremente com frases ou oragdes”. Para este
estudo, utilizou-se um instrumento de coleta com perguntas abertas, (Apéndice A),
disposto ao final da pesquisa e formulado através do referencial teérico desenvolvido
e tendo em vista os propositos desta investigacao.

No Quadro 3, foi apresentado o instrumento de coleta de dados e sua relacao

com os objetivos especificos.

Quadro 3 - Instrumento de coleta

Objetivo Dimenséo Questéao

a) Investigar Carreira 1.0 que Ihe fez buscar como carreira 0 Comércio
caracteristicas Exterior?
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referentes a
atuacdo das
mulheres nas

[Motivos ingresso carreira]

empresas Bloco 2: Perfil entrevistados (tempo de experiéncia; cargo;
exportadoras; setor de atuacéo; ramo de atuacéo).
Carreira 2.Para vocé, quais s&o os principais bdnus e dnus dessa
b) Analisar as profissdo?
percepcdes [Bonus da profisséo; Onus da profiss&o]
guanto as
difere_ntes Mulher no 3.Qual sua percepcdo sobre o cenario internacional de
barreiras, Comércio negdécios para com a atuagéo feminina?
vantagens e Internacional | 4.Vocé ja enfrentou alguma dificuldade por ser uma
demais mulher em seu cargo? Comente alguma situacéo em que
percepcoes tenha vivenciado isso.
das mulheres 5.Por outro lado, ja vivenciou circunstancias nas quais ser
em relacéo ao mulher trouxe vantagens ou beneficios? Comente.
comercio [Percepcdes de atuacgao]
internacional;
12.Sabendo que as mulheres exercem diversos papéis,
tanto em ambito pessoal quanto profissional, como vocé
equilibra e gerencia essas esferas da vida? Como vocé
imagina que seja a percepcao das outras pessoas a esse
respeito?
[Equilibrio pessoal e profissional]
¢) ldentificar a Mercado 6.H4 quanto tempo vocé atua voltada a mercados da
percepcao das | Latino- América Latina e qual sua percepcdo sobre as
participantes Americano particularidades em trabalhar com eles?
guanto as [Particularidades]
especificidade
S dO? . 8.Na sua opinido, quais sdo 0S pontos positivos em
negocios trabalhar com mercados latinoamericanos? E quais s&o os
Internacionals, pontos negativos? Tais aspectos (positivos e negativos)
em mercados mudam pelo fato de ser mulher, na sua visdo?
latino- [Pontos positivos; Pontos negativos]
americanos,
para atuacdo 9.Na sua opinido, o que diferencia uma negociacao
das_ L conduzida por homens em relacdo as negociacdes
profissionais conduzidas por mulheres especificamente em mercados
mulheres; latinoamericanos? Ou ndo percebe diferencas
significativas?
[Negocia¢cBes homens; Negociagdes mulheres]
10.Pensando nos mercados latinoamericanos
especificamente, ha algum (ou alguns) paises nos quais
vocé trabalhe e que dé maior abertura de negociacéo para
as mulheres? Que situacao foi exemplo disso?
[Abertura de negociagdes]
11.Dentre os paises que vocé atende, ha algum pais no
qual vocé identifica mais resisténcia, com maiores
barreiras e preconceitos? Exemplifique um tipo de
situacao.
[Resisténcia de negociacdes]
3.1 Vocé considera que houve mudancas desde que
d) Identificar e Carreira comecou a atuar nele? Comente.
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expor as [Mudancas]

mudancas

ocorridas no

cenario do 13. Como vocé percebe a geragdo de oportunidades de
mercado emprego no comercio internacional atualmente para as
internacional mulheres e como acredita que sera no futuro?

para o publico [Oportunidades]

feminino;

e) Comparar a Mercado 7.Como vocé vé a atuacdo das mulheres traders/back
profisséo entre | Latino- office no comércio internacional em geral? E nos
as mulheres Americano mercados da América Latina? Quais as caracteristicas
traders e distintivas em rela¢éo aos homens.
mulheres [Atuacdo Trader; Atuacéo Back Office;
atuantes no Caracteristicas distintivas]
back office.

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

No instrumento de coleta de dados, as questfes foram subdivididas quanto as
suas dimensfes: Carreira, Mulher no Comércio Internacional e Mercado Latino-
Americano. O instrumento de coleta foi estruturado desta maneira, com vistas a
conferir melhor clareza e fluidez na obtencdo de respostas frente aos respectivos
objetivos. Ao responder as questdes apresentadas no quadro acima, alcanca-se 0s
objetivos especificos, atingindo da mesma maneira, o objetivo geral da pesquisa.

O questionario compreende vinte e duas questdes divididas em dois blocos. As
guestbes que compdem o primeiro bloco foram elaboradas com a finalidade de
compreender os motivos, percepcoes, dificuldades e particularidades, bonus e 6nus,
guanto a profissdo e ao mercado latino-americano. O segundo bloco compreende
guestBes acerca da caracterizacao pessoal e profissional dos participantes.

Também, as questdes do primeiro bloco foram nomeadas como forma de
sintetizar e auxiliar na andlise e discusséo dos dados, resultando assim em dezessete
categorias definidas a priori que foram classificadas em trés dimensoées, intituladas
como Carreira, Mulher no Comércio Internacional e Mercado Latino-Americano.

Na primeira dimensdo, nomeada Carreira, incorporou-se cinco categorias,
como forma de responder ao primeiro objetivo (a) que abrange a investigacéo de
atuacao das profissionais; ao segundo objetivo (b) que contempla a percepcéo quanto
atuacao, envolvendo o bonus e 6nus da profissédo e ao quarto objetivo (d), que visou
expor as mudancas e oportunidades ocorridas no cenario internacional para o publico
feminino no mercado latino-americano. A dimens&o Mulher no Comércio Internacional

abrangeu duas categorias, a fim de complementar o objetivo (b) acerca das barreiras,
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beneficios e demais percepces da presenca feminina no cenario internacional,
contemplando categorias sobre o equilibrio entre a vida pessoal e profissional, além
de dificuldades e vantagens da profissdo. Por fim, a dimensdo Mercado Latino-
Americano abrangeu dez categorias, com a finalidade de responder e complementar
0 objetivo (d) acerca das especificidades dos neg6cios com mulheres no mercado
estudado e também o objetivo (e), a fim de trazer uma comparacdo entre as
similaridades e especificidades quanto a atuacdo de mulheres traders e aquelas que

dedicam-se ao back office.

3.4 PROCEDIMENTOS DE ANALISE DE DADOS

Posterior a coleta de dados, as respostas foram analisadas conforme suas
caracteristicas. De acordo com Matias-Pereira (2016), a andlise de dados atua como
um retrato dos processos a serem aplicados em uma pesquisa, que pode ter validade
tanto em estudos de natureza qualitativa quanto em quantitativa. A partir disso, as
andlises compreendidas neste estudo se utilizaram das técnicas de analise de
contetildo com categorizacdo, similaridade e comparacao dos resultados. Sistemas de
analise de dados, como analise de conteudo, codificacdo e analise comparativa ja
vinham sendo estudados por outros autores, como Bardin (2004) e Gibbs (2009).

De acordo com Gibbs (2009), a codificacao permite ao pesquisador analisar as
informagBes de maneira estruturada. Ja a analise comparativa, surgiu a partir dos
preceitos de codificacdo, porém sua finalidade, diferentemente da primeira, é a
identificacdo de padrdes (GIBBS, 2009). Por sua vez, a andlise de conteiudo se
caracteriza pela soma das técnicas de analise das comunicacles, atraves de
procedimentos sistematicos e objetivos de descricdo do conteddo das mensagens,
atingindo indicadores quantitativos ou ndo e que permitam a inferéncia de
conhecimentos relativos as condi¢des de producdo das mensagens (BARDIN, 2004).
Ao mesmo tempo, para Richardson (1999), a andlise do contelido tenta apresentar o
texto segundo sua forma, com simbolos, palavras, temas e expressoes.

Para Gil (2002), entre os diversos itens de natureza metodologica, aquele que
apresenta maior caréncia de sistematizacdo é o referente a analise e interpretacao
dos dados, sendo natural admitir que a analise dos dados seja de natureza

predominantemente qualitativa. Vergara (2012) afirma que a analise de conteudo é
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uma técnica para o tratamento de dados que tem como objetivo identificar o que esta
sendo dito a respeito de um determinado tema.

No presente estudo, a analise dos dados se deu, inicialmente, salvando os
arquivos de forma individual identificados com os nomes dos entrevistados.
Posteriormente, os principais aspectos das respostas das participantes, foram
agrupados em um unico arquivo (Excel), em que os entrevistados passaram a ser
identificados numericamente para manté-los em anonimato.

As respostas obtidas foram analisadas e incorporadas de acordo com suas
categorias, definidas a priori. Apos realocacdo das respostas em suas respectivas
categorias, a andlise pode ser realizada sob um contexto geral, identificando assim
similaridade entre categorias, que puderam ser agrupadas em trés dimensdes:
Carreira, Mulher no Comeércio Internacional e Mercado Latino Americano. Posterior a
nomeacao de dimensdes, cada categoria foi analisada separadamente de acordo com
0s principais aspectos elencados pelas respondentes, possibilitando assim o
surgimento de subcategorias.

Finalmente, quantificou-se o numero de vezes em que cada categoria surgiu
nas respostas dos entrevistados para verificacdo de frequéncia. Os dados emergidos
das categorias foram descritos por meio de um texto-sintese com interpretacdo de
acordo com o objetivo proposto neste estudo e, os exemplos de falas que mais se
destacaram dentro de cada categoria, foram apresentados no decorrer das analises.

A seqguir, € apresentado o Quadro 4, onde elaborou-se o resumo dos
procedimentos metodoldgicos, apresentado com as etapas que se seguiram no

decorrer da pesquisa.

Quadro 4 — Resumo da metodologia

Delineamento Participantes da Processo de Processo de
pesquisa Coleta Analise

Natureza Nivel Estratégia

Qualitativa | Descritivo Estudo Profissionais Questionario de Andlise de
Exploratorio | qualitativo | mulheres atuantes | perguntas abertas contetdo
genérico no comércio
internacional de
empresas
exportadoras para
0 mercado da
Ameérica Latina

Fonte: Elaborado pela autora (2022).
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4 ANALISE DOS DADOS E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Visando uma melhor compreensdo da analise de dados que estardo expostos
neste capitulo do trabalho, o presente estudo buscou identificar e interpretar os mais
diversos aspectos sobre a atuacdo e as percepgdes das mulheres que operam nas
empresas exportadoras para o mercado latino-americano.

A analise de dados abrange a sua reducdo para um tamanho manejavel, e o
pesquisador necessita interpretar os resultados obtidos a luz das questdes da pesquisa
(COOPER; SCHINDLER, 2016). Portanto, o presente capitulo possui como objetivo
expor as informacdes obtidas através dos questionarios aplicados aos participantes da
coleta de dados, bem como posteriormente, a discussao dos tais resultados.

Para melhor compreensao e organizacdo dos resultados, as informacfes que
serdo expostas estardo discorridas em sessdes, considerando 0s cinco objetivos
especificos propostos nesta pesquisa, que foram analisados e discutidos
separadamente. No decorrer, sdo apresentados o esquema conceitual e o comparativo

dos resultados alcancados.

4.1 ATUACAO DAS MULHERES NAS EMPRESAS EXPORTADORAS

Para atingir os objetivos da referida pesquisa, quinze mulheres que atuam na
exportacdo de produtos para paises da América Latina se disponibilizaram em
participar e responder o questionario elaborado. Neste primeiro objetivo, buscou-se
maior compreensao sobre a atuacdo das mesmas nas empresas. Todas responderam
ao questionario de forma on-line. Para melhor compreensdo dos aspectos
mencionados, o Quadro 5 apresenta a caracterizacdo das respondentes com
informacBes sobre faixa etaria, escolaridade, estado civil, existéncia (ou nao) e

guantidades de filhos.

Quadro 5 - Caracterizacéo pessoal das profissionais

FA,IXA ESTADO
RESPONDENTE ETARIA CIVIL FILHOS ESCOLARIDADE
1 18 a 24 anos Solteira N&o Graduagédo Concluida
2 18 a 24 anos Solteira N&o Graduacdo em andamento
3 25 a 34 anos Solteira N&o Especializacdo/MBA em andamento
4 25 a 34 anos Solteira Nao Graduagédo Concluida
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FAIXA ESTADO

RESPONDENTE ETARIA CIVIL FILHOS ESCOLARIDADE
5 25 a 34 anos | Uniao Estavel N&o Graduacédo Concluida
6 18 a 24 anos Solteira Nao Especializa¢cdo/MBA concluido
7 25 a 34 anos Solteira N&o Especializacdo/MBA em andamento
8 35 a 44 anos Casada Néo Especializagdo/MBA concluido
9 25 a 34 anos Casada N&o Especializacdo/MBA concluido
10 35 a 44 anos Casada Nao Especializacdo/MBA concluido
11 18 a 24 anos Solteira Nao Especializacdo/MBA concluido
12 25 a 34 anos Solteira N&o Especializacdo/MBA em andamento
13 45 a 59 anos Casada Sim (2) Mestrado/Doutorado
14 35 a 44 anos Solteira Sim (1) Graduacdo em andamento
15 25 a 34 anos Solteira Nao Graduagdo Concluida

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Como se pode observar no Quadro 5, as patrticipantes foram questionadas
guanto aos seus perfis pessoais, com a aplicacdo de quatro principais questoes.

No fator que diz respeito a faixa etaria, 46,67% das participantes da amostra
possuem entre 25 e 34 anos, enquanto quatro respondentes possuem entre 18 e 24
anos, e também, quatro respondentes possuem mais de 35 anos.

No quesito estado civil, 66,67% das mulheres sao solteiras, enquanto apenas
uma possui uniao estavel, e quatro sdo casadas. Apenas duas respondentes indicaram
gue possuem filhos, nos trazendo um total de 86,67% das que nao possuem.

Em relacdo a escolaridade das mesmas, é notavel que grande parte delas ja
cursam ou ja possuem alguma especializacdo na area, buscando assim, maiores
capacitacdes para adentrar ao mercado de trabalho na area de comeércio internacional.

Tais resultados vao de encontro com a explanacao de Vieira e Amaral (2013),
ao afirmar que a insercdo das mulheres no mercado de trabalho implicou na
reformulacdo da estrutura familiar, inclusive quanto a opcdo ou adiantamento de se
casarem e serem maes, como nota-se pela predominancia de solteiras e sem filhos.

Para elucidar o aspecto acima mencionado, a Respondente 10 comenta: “Optei
em ndo ser mae e por sorte tenho um marido que apoia minha carreira. [...]”. De acordo
com Queiroz e Aragon (2015), é notavel no perfil das mulheres que elas passaram a

postergar a maternidade em busca de maior seguranca profissional e financeira.



46

Partiu-se, entdo, para a caracterizacao profissional. No Quadro 6, mostra-se a

atuacao das respondentes em seus cargos empresariais. Nesta parte do questionario,

contou-se com informacdes sobre o segmento da empresa e cidade na qual esta

localizada, o setor e cargo na qual as respondentes atuam, bem como o tempo ao qual

se dedicam ao comércio internacional.

RESPONDENTE SEGMENTO

10
11

12

13

14

Quadro 6 - Caracterizacéo profissional

Moveleiro

Servicos

Moveleiro

IndUstria

Moveleiro

Artefatos de
couro

IndUstria

IndUstria de
Alimentos

Vitivinicola
Industria de
Alimentos
IndUstria
Moveleiro

Servicos

Servicos

CIDADE

Bento

ATUACAO

Gongalves Back office

Garibaldi

Back office

Veranépolis Back office

Carlos
Barbosa

Bento
Goncalves

Back office

Back office

Porto Alegre Back office

Carlos
Barbosa

Garibaldi

Bento
Goncalves

Garibaldi
Garibaldi

Bento
Gongalves

Bento
Goncalves

Bento
Goncalves

Trader

Trader

Back office. Supervisora

Trader

Trader

Trader

Trader

Back office

CARGO

Assistente

Assistente

Analista

Assistente

Analista

Analista

Coordenadora

Gerente

Diretora

Gerente

Coordenadora

Trader

Analista

TEMPO
DE
ATUACAO

5a10
anos

2 a5 anos

Até 2 anos

Até 2 anos

5al10
anos

2 a5 anos

2 ab anos

15a20
anos

10a15
anos

15a20
anos

2 ab5anos

10a15
anos

Mais de 20
anos

15a 20
anos

SETOR DE
ATUACAO

Documental

Documental e

Logistica

Vendas,
Compras,
Importacdo

Vendas

Documental e

Logistica

Vendas,

Documental,

Cambio e
Logistica

Vendas,
Marketing,
Compras,
Importacéo

Vendas,
Marketing,
Estratégica

Vendas
Vendas,
Gestao
Vendas

Vendas

Vendas

Documental e

Logistica
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TEMPO
DE SETOR DE
RESPONDENTE SEGMENTO CIDADE ATUACAO CARGO ATUACAO ATUACAO
Inddstria Carlos 5a10
15 Metallrgica Barbosa  Back office Analista anos Logistica

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Como pode-se observar no Quadro 6, h4 diversos segmentos de atuacdes
empresariais entre as respondentes, como 0 setor de industrias (6 participantes),
moveleiro (4 participantes), servi¢cos (3 participantes), vitivinicola (1 participante) e de
artefatos de couro (1 participante), sendo a maior parte das empresas localizadas na
Serra Gaucha. Neste sentido, de acordo com a revista em formato digital Mundo
Logistica (2018), com a crescente insercdo da mulher no mercado de trabalho, elas
estdo buscando espaco e igualdade nos mais variados segmentos de mercados.

Desta forma, 60% das participantes estao dispostas entre Analistas, Assistentes
e Supervisora, e elas proprias indicam suas atua¢cdes como sendo prioritariamente
voltadas ao back office, segmento interno da empresa que desenvolve variadas
atribuicdes operacionais, administrativas ou procedimentais do comércio internacional,
com tarefas que podem estar voltadas a cambio, documental, logistica, despacho
aduaneiro, aspectos gerenciais, tributarios e contabeis, marketing, pés-vendas, dentre
outros. J& as traders, cargo que envolve, dentre outras atribuicbes, a disponibilidade
de viagens para negociacOes, foi indicado por seis participantes como sendo sua
atuacao central. Observa-se que todas estas exercem um alto cargo de lideranca e
chefia na empresa.

Em relag&o a isso, tem-se 46,67% da amostra ocupando cargos de lideranca
e/ou chefia. Como apresentado por Tonon (2019), por mais que a representatividade
feminina no comércio internacional seja pequena, esse fator pode ser mudado pelo
posicionamento, engajamento e a postura das mulheres, conforme estao preparadas
para assumir tais cargos, devido as suas qualificacdes.

Ao mesmo tempo em que se encontram aptas e capacitadas a trabalhar neste
mercado e assumir cargos altos de lideranca e chefia, as participantes do estudo, em
sua maioria, possuem apenas entre 2 a 5 anos de experiéncia. Nota-se que tal
realidade ainda se faz presente nos dias atuais, onde a insercdo feminina est4 sendo
conquistada aos poucos, e gue mesmo apds alguns anos, a maioria dos altos cargos

nas empresas ainda sdao ocupados pelos homens (LINEHAN; SCULLION; WALSH,
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2001). Como mencionado por Boon (2003), em todo o mundo as mulheres ocupam
espacos muito baixos nos cargos internacionais, o que dificulta o sucesso dos
negocios de empresas multinacionais, ocasionando também, a limitacdo das
oportunidades de sucesso das mulheres.

Uma outra questdo foi levantada no questionario aplicado as participantes,
guanto aos motivos de ingresso na carreira. Como explanado por Hurn (2007), as
mulheres devem estar atentas aos fatores linguisticos, culturais, juridicos, fiscais e as
praticas de negécios. Grande parte das participantes mencionaram alguns desses
aspectos como sendo suas principais motivacdes para 0 ingresso nesta carreira
profissional, dentre os quais: o idioma, as oportunidades e as areas de atuacao, a
curiosidade e demais assuntos da carreira no comercio internacional, o conhecimento
gue pode ser adquirido sobre a cultura e os povos, e por fim, a possibilidade de viajar.
Tais motivos, bem como a frequéncia citada por cada participante foram apresentados

no Quadro 7.
Quadro 7 - Frequéncia dos motivos de ingresso na carreira
Motivos Ingresso RESPONDENTE
Carreira 1|2 |3|4|5|6|7]|8]9|10{11|12|13|14 |15 |TOTAL
Idiomas| X X | X | X X | X | X | X X | X 10
Oportunidades| X | X X X X X 6
é Conhecimentos a
i | serem adquiridos X X | X X X X 6
o
X | Areas de atuago X X X X 4
© Assuntos da
profissdo X | X[ X X 4
Curiosidade X X 2
Possibilidade de
Viajar X X | X 3

Fonte: Elaborado pelo autor (2022).

Como observado no Quadro 7, 66,67% das respondentes alegaram que o fator
Idioma fez com que elas buscassem seguir a profisséo, visto que grande parte delas
ja possuiam capacidade e habilidade em se comunicar em outras linguas, bem como,
40% delas também responderam que expectativas quanto a “Oportunidades e
Conhecimento” as fizessem escolher a atuar no comércio internacional. Diante disso,

a Respondente 2 comenta: “O Comércio nos oferece uma gama de oportunidades,
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pois ha uma diversidade de areas em que posso atuar, exemplo, documental, logistica,
financeiro, fiscal, comercial, etc.” Complementando a isso e citando outros aspectos

relevantes, a Respondente 15 ressalta que:

Sempre tive uma paixdo muito grande pelo aprendizado de novos idiomas e
também sempre tive curiosidade e interesse em atuar em grandes empresas.
A paixdo pelos idiomas junto a area empresarial, me levou até o Comércio
Exterior. Uma area que me fascina pelo dinamismo e que exige constante
movimento e busca por novos conhecimentos - a cada dia novos desafios e
novas experiéncias [RESPONDENTE 15].

A amplitude quanto ao campo de atuacao profissional, bem como o interesse
préprio por assuntos relacionados ao Comércio Exterior, também foram dois motivos
bastante elencados (4 respondentes em cada). O comércio internacional oferece
diferentes areas para onde pode-se atuar, onde também, ha diversos assuntos a
serem trabalhados. Como mencionado pela Respondente 6: "Gosto de assuntos
envolvidos ao comércio internacional, como histéria, direito e relagbes pessoais”. O
fato de poder se envolver nos assuntos e demais culturas do comércio internacional,
faz com que os profissionais da area se envolvam, desenvolvendo tais capacidades
para melhor atuagao.

Ao finalizar as andlises obtidas neste topico, percebe-se que a maioria das
participantes do estudo optaram em desenvolver suas carreiras profissionais, que por
sua vez, estdo em constante capacitacdo. E evidenciado também que buscaram dentro
do comércio internacional suas atuacdes, devido a estarem aptas e gostarem de se
comunicar em outros idiomas. Grande parte dessas mulheres também se dizem
motivadas ao que diz respeito as oportunidades da carreira, tendo em vista que este
cenario de atuacdo € amplo, permitindo muitas oportunidades profissionais, além de
considerarem que também lhes trazem maiores conhecimentos sobre os diversos

povos e culturas nas quais 0s negdécios da empresa se inserem.
4.2 BARREIRAS, BENEFICIOS E DEMAIS PERCEPCOES

O segundo objetivo especifico consiste em analisar as diferentes barreiras,
beneficios e demais percepcdes das mulheres em relagdo ao Comércio Internacional.
Para elucidar e responder esse objetivo, tornaram-se necessarias cinco questbes que
compreendem a dimens&o Carreira com duas categorias (Bénus e Onus da profiss&o)

e Mulher no Comércio Internacional, abrangendo quatro categorias (Percepcdes de
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atuacao; Dificuldades; Vantagens e Equilibrio). Todas as seis categorias citadas
anteriormente foram definidas a priori.

No que tange aos beneficios relacionados a profisséao, a diversidade cultural foi
0 aspecto mais citado (13 citagbes), seguido por experiéncia profissional (8 citacdes),
e dinamismo da area (4 citagBes) e autoconhecimento (4 citagcdes). Além destes, 0
aspecto idioma obteve duas citacdes dentre as 15 respondentes. Dentre os 6nus
elencados na profissdo, destaca-se a alta carga de trabalho e distanciamento de
familiares/entes queridos (5 citagcdes cada), e 0s processos burocraticos e dinamismo
organizacional (4 citagOes cada). O Quadro 8, conforme segue abaixo, apresenta a
frequéncia citada por cada participante em relacdo aos aspectos emergidos nas

categorias Bénus e Onus da Profiss&o.

Quadro 8 - Frequéncia de aspectos relacionados ao Bonus e Onus da profissdo

RESPONDENTE
1|2|3(4(5|6|7(8(9(|10|11|12|13|14|15|TOTAL

Bonus da Profissao

Diversidade cultural| X [ X | X [ X X |[X|X]|X X | X | X | Xx|X 13
Experiéncia profissional X X[ X|X|X X X | X 8
Dinamismo da area X X | X X 4
é Autoconhecimento X X | X X 4
1}
0: .
EE Idiomas X X 2
S Onus da Profissao 1/2|3(4|5(6|7|8(9|10|11(12|13|14|15|TOTAL
Alta carga de trabalho X X X | X | X 5
Distanciamento de familiares/entes
. X X X X X 5
queridos
Processos burocraticos| X X X X 4
Desvalorizagéo profissional X[ X|X 3

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Na categoria BOnus da Profissdo, emergiram-se cinco subcategorias:
diversidade cultural, experiéncia profissional, dinamismo da area, autoconhecimento e
idiomas. A subcategoria mais citada pelas profissionais foi a diversidade cultural, que
no contexto do presente estudo estd relacionada ao contato com distintos povos,
pessoas e culturas de outros paises, com que as respondentes atuam em seu
cotidiano. De acordo com Teixeira (2018), a compreensdo e 0 conhecimento de

diferentes culturas tornam-se um aspecto fundamental na obtencédo de resultados
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satisfatérios em negociacdes internacionais, tendo em vista a crescente globalizacdo
e aumento de operacdes no cenario global.

Diante disso, a Respondente 8 comenta que: “ [...] a experiéncia, vivéncia,
contatos com outras pessoas de outros paises” permite com que o profissional possa
ter uma visdo ampla de mundo, desde que possa se permitir a viver a experiéncia
proporcionada. Contemplando a fala da Respondente 8, Ayerbe e Bojikian (2011)
salientam que a interculturalidade é um desafio proposto ao profissional, pois exige
gue este reveja seus conceitos, valores, comportamentos e entendimentos,
considerados naturais diante de sua prépria realidade.

No que tange a subcategoria intitulada experiéncia profissional, esta
relacionada aos conhecimentos adquiridos acerca do contato com mercados
diversificados (negociacdes, tramites, fatores que impactam o ato da compra e cadeia
de suprimentos). Conforme elucidado anteriormente, as participantes do estudo, em
sua maioria, possuem experiéncia profissional de 2 a 5 anos (26,7% dos
respondentes). Resende (2000) explica que o mercado internacional foi impulsionado
devido aos altos indices de importacdo e exportacdo, tornando-se necessario um
profissional que supere a visdo de um negociador comum, capaz de analisar e agir
diante de um cenario global que estd em constante dinamizacao.

Da mesma forma, € imprescindivel que o profissional da area de Comeércio
Internacional esteja sempre atualizado com aspectos econdmicos e politicos
relacionados ao mercado interno, pois acaba gerando grande impacto na
comercializacao de produtos e servigcos (MADOGLIO, 2007). Tais aspectos podem ser
vislumbrados através do relato da Respondente 15: “[...] formas de negécio,
conhecimento sobre cadeia de suprimentos mundial, a oportunidade de lidar com
situacbes novas, e estar em constante atualizacdo e movimento”. Dentre os demais
aspectos considerados importantes para o profissional da area internacional esta a
compreensao e dominio de idiomas. Madoglio (2007) salienta que o espanhol pode ser
considerado uma lingua muito utilizada dentro das negociacdes, e no caso de
profissionais brasileiros, se torna imprescindivel diante do vinculo com o Mercado
Comum do Sul (MERCOSUL). A subcategoria idiomas foi mencionada por duas das
quinze respondentes, tendo em vista que as profissionais participantes do estudo
atuam em mercados latino-americanos em que o espanhol é a lingua predominante.

Na terceira posicéo, dentre as mais citadas estdo as subcategorias intituladas

dinamismo na area e autoconhecimento. A Respondente 10 comenta que sua
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profissédo: “é muito dindmica e com diversas areas em que se pode atuar”, ademais, a
Respondente 15 complementa: “Como bbénus, a gama de opcbGes de atuacao da
formacao”. A area de Comércio Internacional abrange muitas subareas para atuacéo
dos profissionais, com contato direto ou indireto, em transagdes comerciais, processos
logisticos, operacfes de cambio, prospeccdo e pesquisa de mercados, dentre outros
(MINERVINI, 2005). Dessa forma, através da diversificacdo de possibilidades
disponiveis para atuacdo, a profissdo acaba se tornado dindmica com muitas
atribuicbes e campos envolvidos, que vao desde a administracao, financas, logistica,
economia, cultura e direito.

Ja quanto ao autoconhecimento, elas o relacionam a forma de desafiar-se
diante das adversidades, desenvolvimento pessoal, resiliéncia ou como salienta a
Respondente 15: “[...] a oportunidade de lidar com situacbes novas, e estar em
constante atualizagdo e movimento”. O autoconhecimento € um tema de destaque,
pois pode ser relacionado como um fator impulsionador na aquisicdo de competéncias
e habilidades, tanto na evolucdo pessoal quanto profissional na carreira (BASTOS,
2019).

Em relacao aos 6nus identificados na profissdo, ha destaque para a alta carga
de trabalho e o distanciamento de familiares e amigos. Sebben e Dourado Filho (2005)
explicam que o profissional da area de Comércio Internacional tenha disponibilidade
para viajar e perfil para lidar com diferentes rotinas de trabalho. Sob essa perspectiva,
as Respondentes 8 e 10 complementam dizendo que: “Como 6nus, alta carga de
trabalho e as horas de voos e conexdes, renunciar a sua rotina, ou ndo ter uma” e
“passar mais tempo viajando que em casa, e se ausentando da familia”. Observa-se
gue as duas categorias citadas acima possuem certa relacéo, pois quanto mais alta a
carga de trabalho de um profissional, principalmente no que diz respeito as que atuam
como traders, maior acaba sendo o distanciamento dos familiares e amigos.

Além da atuacao como trader, os profissionais da area podem atuar com o back
office, que acaba envolvendo por diversas vezes o0 enfrentamento de processos
burocraticos. A partir disso, a Respondente 15 explica sua percepcao relacionada ao
onus da profissdo: “...] a complexidade e burocracia das operacdes, a necessidade de
lidar com fatores externos que sdo incontrolaveis” e o relato da Respondente 4: “...]
instabilidade econémica, movimentos politicos e frete internacional que acaba
dificultado algumas negociagbes”. Os entendimentos acerca de questdes burocraticas

sdo fundamentais para exercer a profissdo e recorrentes na area, sejam estas
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administrativas, fiscais, cambiais e logisticas que envolvem o0s processos de
importacdo/exportacdo, bem como conhecimentos sobre aspectos contabeis e
tributarios (MAGNOLI; SERAPIAO, 2006). A desvalorizacdo profissional também foi
elencada pelas participantes, a Respondente 5 relata que ha: “[...] pouca valorizacao,
funcdes de trabalho mais operacionais se tornando monatono e rotineiro”. Apesar de
ser pouco citada pelas respondentes, a desvalorizacdo acarreta desmotivacdo do
profissional, que acaba baixando sua produtividade e, em alguns casos, afetando os
processos organizacionais.

Na dimenséo intitulada Mulher no Comércio Internacional, as questfes foram
elaboradas a fim de compreender as percepcdes das entrevistadas acerca de sua
atuacao, como mulher, no cenario internacional. O Quadro 9 ilustra a frequéncia de

citacOes para as percepcdes de atuacao para as respondentes.

Quadro 9 - Frequéncia das percepc¢des de atuacdo

Percepcdes de atuacéao RESPONDENTE TOTAL
1|12|(3(4|5|6 |7 |8|9]10|11({12(13|14|15
g’ Visédo operacional da Mulher| X X | X X X | x| X 7
8 Habilidades femininas X | x| x X | X |X 6
% Acesso a cargos comerciais| X X | X X X 5
u'é Resisténcia organizacional X X | X X 4
8 Preconceito em negociacdes X | X X X 4
\g Independéncia/Autonomia X X x| 3
§ Mulher como objeto X X 2
i Reconhecimento x | x 2
UEJ Empatia e Sensibilidade X X 2
% Maternidade X 1
Aceitacdo feminina na
América Latina X 1

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

A partir do Quadro 9, observa-se que as percep¢cOes de atuacdo das
profissionais estdo muito alinhadas as dificuldades enfrentadas pelo fato de ser mulher
na area internacional. A percepcdo de maior destaque dentre as respondentes € a
visdo operacional da mulher (7 citagdes) que esta intimamente relacionada ao acesso

aos cargos comerciais (5 citacdes). As Respondentes 5 e 4 salientam essa relacéo:
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O que vejo é que a mulher precisa se provar de varias maneiras o
tempo todo e ter mais conhecimento que o homem. Por exemplo,
muitas vagas operacionais ofertadas pelas empresas sao desejaveis
gue mulheres ocupem devido a suas habilidades e, apds desenvolver
este trabalho, talvez se envolva com o setor comercial, posteriormente
com viagens, etc. Enquanto homens facilmente sdo contratados
diretamente para o setor comercial, sem a necessidade de se envolver
com a parte operacional. Entdo a meu ver, a mulher consegue seu
espaco, mas precisa dar voltas a mais que o homem [RESPONDENTE
5].

[...] vejo que hoje em dia tem mulheres atuando como trader ou em
cargos de supervisdo. Mas boa parte disso depende também da cultura
da empresa, pois algumas organiza¢fes ainda se mantém resistentes
nesse ponto e evitam colocar mulheres nessas fun¢des comerciais que
geram contato e negociacdo com o cliente [RESPONDENTE 4].

De acordo com os relatos aqui analisados, ainda ha por parte das empresas
certa relutancia em relacdo a contratacao de mulheres para cargos comerciais ou de
gestdo. A resisténcia organizacional foi citada cinco vezes, contemplando tanto
aspectos de inclusdao de mulheres em cargos que envolvam negociacdes quanto
aspectos culturais da préopria empresa, que acabam desfavorecendo o sexo feminino
guando o cargo envolve a execucdo de viagens por parte da profissional. A
Respondente 8 ressalta esse aspecto por meio de sua fala: “Recebi muitos naos
guando busquei oportunidade na area comercial de exportacdo, que sempre me
chamou muito mais a atencdo, e muitas empresas falavam abertamente que néo
contratavam mulheres para fungbes com necessidade de viagem”.

A partir disso, diante da relutancia que ainda esta presente dentro de algumas
organizagOes, pode-se relacionar a subcategoria maternidade emergida dentre os

desafios, citada pela Respondente 5:

[...] em meio a uma reunido predominantemente masculina, meu
superior na época pediu para que eu ndo engravidasse naquele
momento, pois seria ruim para o setor e para a empresa. Mesmo néo
estando nos meus planos, foi algo que me marcou bastante, certo
controle sobre mim e sobre minha vida pessoal [RESPONDENTE 5].

De acordo com Machado e Neto (2016), a partir de dados para o0 mesmo
periodo, 24 meses apos a licenca maternidade, quase metade das mulheres esta fora
do mercado de trabalho e 47 meses apos a licenca essas mulheres continuam sem
emprego, sendo que a principal causa do desligamento ocorre sem justa causa e por

iniciativa do empregador.
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A subcategoria descrita mulher como objeto também surge dentre as
percepcoes ligadas aos desafios no setor. Dentre os relatos das participantes pode-se
destacar as brincadeiras e piadas em contexto sexual, a aparéncia fisica e 0s
procedimentos e contatos por indicagcOes e network que fizeram a profissional chegar
ao cargo ocupado na organizagao.

Outro ponto a ser destacado no contexto profissional das participantes é a
dificuldade de negociacdo com outros paises, principalmente arabes, em que a cultura
e restricdes decorrentes da religido, ndo permitem negociagcdées com uma mulher. Em

complemento a esse fato, a Respondente 8 traz seu relato:

[...] no inicio da minha atuacdo, em algumas ligacdes, os clientes
utilizavam o pronome “ele” e o pronome de tratamento “Senhor”, pois
ndo admitiam estar falando com uma mulher. Em uma ocasido,
também precisei sempre andar atras e nunca ao lado dos meus colegas
de trabalho, pois recebiamos arabes e ndo era permitido
[RESPONDENTE 8].

Huntington (1996) destaca que a sociedade arabe é composta por muitas
diferencas fundamentais em questdes religiosas, culturais, estrutura social e politica,
e gquando esses pressupostos basicos séo confrontados por profissionais estrangeiras
acabam acarretando dificuldades ou impossibilidade de exercicio da profissdo. Dessa
forma, cabe salientar que na cultura arabe as mulheres geralmente nao fazem parte e
nao se fazem presentes em encontros e confraternizacdes de negoécios (DALLA
COSTA; SANTOS, 2011). Cabe salientar ainda, que o mercado arabe foi citado a titulo
de exemplo pelas respondentes, pois foram questionadas acerca de suas percepc¢oes
para com a atuacdo no Comércio Internacional em um contexto geral, sendo que, na
presente pesquisa, o contexto estudado é o mercado latino americano.

Dentre as vantagens elencadas pelas profissionais estdo as habilidades
femininas (6 citacbes), empatia e sensibilidade (2 citacbes) e aceitacdo de
negociacdes com mulheres pela América Latina (1 citacao). A questao relacionada as
vantagens, enquanto percepcdes de atuagdo, foi a que mais obteve respostas em
branco (7 profissionais, ou seja, praticamente a metade das participantes, nao
responderam a questéo proposta). De forma muito sutil, a aceitacdo de mulheres em
negociacfes com América Latina foi citada pela Respondente 3, salientando apenas

gue a aceitacdo feminina esta cada vez maior.
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Ademais, de acordo com as profissionais, compreendem a subcategoria
habilidades femininas a afinidade de negociacdo com compradoras mulheres, mais
preparacdo e estudo em relacdo ao sexo masculino diante das dificuldades
relacionadas a ocupacao de cargos, execucdo simultanea de tarefas e visdo sistémica
com maior detalhamento nas operacoes.

Ja a empatia e sensibilidade estéo relacionadas a criacdo de lagos durante as
negociacdes, relacionamentos respeitosos, criacdo de afinidades e gentileza. A

Entrevista 10 exemplifica de forma clara esse aspecto:

[...] trabalho também em grande volume com o mercado Cubano e 95%
das compradoras e dos cargos de lideranca sdo ocupados por
mulheres, 0 que vem ajudando bastante por conta da empatia e
afinidade que criamos. Apesar do mercado ser licitacdo e governo, ndo
€ somente o fator preco que rege a escolha dos fornecedores, o
relacionamento também é um grande fator [RESPONDENTE 10].

Consonante a isso, as habilidades humanas ou soft skills constituem a
capacidade de criar relacionamentos através de empatia, compaixao e autenticidade,
em que pessoas com fortes habilidades acabam formando conexdes mais profundas
com colegas e clientes, além de um desempenho positivo no local de trabalho em
termos de inovacéo, adaptacéo e colaboragéo (LEWIS, 2021).

Por conseguinte, a categoria denominada equilibrio entre a vida pessoal e
profissional buscou identificar como ocorre o gerenciamento entre a vida pessoal e
profissional das respondentes e sua percepcéo em relacdo as demais mulheres quanto
a esse aspecto. Dentre as 15 participantes, apenas a Respondente 1 comentou sobre
a dificuldade de ponderar a vida profissional da vida pessoal, e curiosamente nao
possui filhos, bem como nenhum tipo de relacionamento: “E bem dificil, sinto que
preciso focar 99% no trabalho e deixar os outros aspectos de lado, sempre estamos
um passo atras, e a mulher que foca na vida pessoal, muitas vezes nao € vista como
profissional ou confiavel”. Por outro lado, a Respondente 15 apresenta outra visao para

a questao:

Mais importante do que tentarmos equilibrar todos os “pratos” ao
mesmo tempo, € a priorizacdo dos pilares verdadeiramente essenciais
e 0 respeito a nds mesmas e a todo caminho que percorremos e
evoluimos até aqui, sem comparacado e sem cobranca excessiva, com
gentileza e respeito [RESPONDENTE 15].
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As falas das Respondentes 1 e 15 se contrapdem ao mesmo tempo que podem
se complementar. A Respondente 1 acredita que a mulher pode ser mal vista por focar
na vida pessoal, enquanto que a Respondente 15 salienta a importancia de nao haver
comparacgdes, deixando de lado a cobranca excessiva - a Respondente 1 comenta
sobre o alto foco no trabalho - pois cada pessoa tem uma forma de evoluir
profissionalmente a seu tempo.

Em resumo, a categoria equilibrio entre a vida pessoal e profissional
proporcionou alguns pontos de destaque e reflexdo sobre a atuacdo da mulher na area
internacional, a partir do relato das respondentes: 1) casamento e filhos ja néo
impactam tanto a profissional como ha alguns anos; 2) a profissdo é associada com
muitas viagens e, consequentemente, a profissional se faz mais ausente no lar; e 3)
com organizacgao, disciplina e comprometimento € possivel por parte da profissional
cumprir e equilibrar as diferentes esferas da vida. Como elucidado pela Respondente
15: “[...] o autoconhecimento é a principal ferramenta para conseguirmos viver uma
vida mais equilibrada. H4 semanas em que precisamos focar mais em nossa saude ou
familia e havera semanas em que o trabalho nos exigira uma atencédo maior”.

Em resumo, observou-se que as participantes do estudo elencaram mais
aspectos relacionados ao 6nus da profissdo em relagdo ao bénus. Também, isso pode
ser observado dentro das percepcdes de atuacdo da area, em que as participantes
citaram em maior niumero subcategorias relacionadas a barreiras do que vantagens

para atuacdo na area.

4.3 PERCEPCOES SOBRE A ATUACAO FEMININA NO MERCADO LATINO-
AMERICANO

O terceiro objetivo especifico consiste em analisar as diversas percep¢des das
participantes no que diz respeito a atuacdo feminina no mercado internacional, com o
enfoque no mercado da América Latina. Para tanto, fez-se necessario a elaboracao e
aplicacao de cinco principais questdes, compreendendo a dimensédo Mercado Latino-
Americano, composto por sete categorias (Particularidades; Pontos Positivos; Pontos
Negativos; Negociagbes dos Homens; Negociacbes das Mulheres; Abertura de
Negociacdes e Resisténcia nas Negociacdes). Todas as categorias citadas acima

foram definidas a priori.
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A respeito das particularidades em relacdo a este mercado, as respondentes
mencionaram que cada pais da Ameérica Latina possui suas particularidades, fazendo
com gue cada negocio seja analisado detalhadamente. Mencionam também que,
devido as suas culturas, e também por estarem ainda em desenvolvimento, ha muito
0 que ser explorado.

Por outro lado, citam ainda que a proximidade dos paises com o Brasil faz com
gue as populacdes dos referidos paises desejem viver da mesma forma que 0s
brasileiros, tornando assim os negdécios com grandes potenciais. De acordo com a
Respondente 11:

[...] 0 povo latino € muito comunicativo. S&o mercados onde as relagBes séo
muito importantes e os negécios, 0s negocios por vezes sao mais realizados
em almocos e jantares e ndo tanto em reunides formais. Alguns paises tém
particularidades especificas, como a falta de pontualidade, etc.
[RESPONDENTE 11].

Como afirmado por Martinelli (1998), o conhecimento sobre os perfis dos
negociadores € Util para desenvolver as habilidades e enfrentar diferentes situacdes
durante uma negociacao, sendo possivel prever suas agdes.

Complementando isto, a Respondente 7 cita que “cada pais tem sua
particularidade, forma de falar, girias, aspectos culturais, gastronomia, habitos de
compra e necessidades, o importante é ver e entender cada pais e adaptar-se a isso
para atender da melhor forma possivel”. Laurent (1991) menciona o fato de que quando
a negociacdo é entre parceiros estrangeiros, deve ser considerado como um fator
importante o problema das diferencas culturais. Ainda, Racy (2006) destaca que o
conhecimento das diferencas interculturais se faz necessario, podendo aproximar 0s
interlocutores e parceiros a partir de apresentacdes até a finalizacdo do processo.

No Quadro 10, pode-se observar os Pontos Positivos e Negativos, através da
frequéncia com que aparecem nas respostas. O aspecto mais citado como ponto
positivo foi a proximidade logistica e cultural (10 citacdes), seguido por aceitacdo e
receptividade (6 citacdes) e fatores sociais e culturais (4 citagdes). No que diz respeito
aos pontos negativos, o aspecto mais citado foi a dificuldade nos negdcios e na
exportacdo (6 citacdes), seguido por paises em desenvolvimento e questdes

econdmicas (3 citacfes cada) e seguranca (2 citacdes).
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Quadro 10 - Frequéncia de aspectos relacionados aos Pontos Positivos e
Negativos do mercado da América Latina

PONTOS ENTREVISTADO

TOTAL
POSITVOS |1 |2 |3 |4|5|6|7|8|9]|10|11]12]|13]14]15
Proximidade
logistica e cultural| X | X X | X|X|X X | X | X|X 10
CZ) Maior aceitacdo e
5 receptividade X X X | X|X X 6
& | Questdes sociais
<§( e culturais X X X | X 4
% PONTOS
= NEGATIVOS 112 |3|4(5(6|7|8]|9(10(11(12|13|14|15|TOTAL
<
5‘ Dificuldades nos
A negaocios e
é exportacao X | X X X | X | X 6
g Paises em
desenvolvimento| X | X X 3
Questbes
econbmicas X X X 3
Seguranca X X 2

Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Na categoria pontos positivos, surgiram trés subcategorias: proximidade
logistica e cultural, aceitacdo e receptividade, e mercado similar. A categoria mais
citada pelas respondentes foi a de proximidade logistica e cultural, que no referido
estudo relaciona-se ao fato dos paises estarem localizados proximos a fronteira
brasileira e por possuirem aspectos culturais semelhantes ao Brasil.

Assim sendo, o referido estudo relaciona-se pelo fato dos paises latino
americanos serem proximos a fronteira brasileira, e por possuirem aspectos culturais
semelhantes ao Brasil. Diante deste fato, o Banco Santander Empresas (2021) relata
gue sao diversos os beneficios que as empresas encontram ao realizar negocios e
exportar para os paises que compdem a América Latina. Um dos principais fatores
ligados a isso, é a proximidade em que se encontram, fazendo com que 0s transportes
das mercadorias sejam mais rapidos e faceis, baixando assim seus custos. Outro fator
mencionado é a facilidade no pagamento, considerando que determinadas empresas
e paises aceitam que suas compras e vendas sejam realizadas com a prépria moeda
do pais.

Essas caracteristicas podem ser elucidadas através da Respondente 4, por

meio de sua fala:
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Creio que por muitos serem paises vizinhos ou préximos, temos muito
conhecimento sobre a cultura, culinaria e demais aspectos, e isso na hora de
desenvolver um produto para determinado mercado contribui bastante. Além
disso, o fato da localizacdo contribui muito na logistica de despacho das
cargas, que acaba sendo mais rapido e ndo tem instabilidade e escassez
como no caso do modal maritimo [RESPONDENTE 4].

Como citado pelo representante do Banco do Brasil, Sr. Valmir Cirilo dos Santos
ao website Amcham (2013), na Colémbia € possivel encontrar uma cultura de
negociacdo semelhante a brasileira, tornando o clima mais familiar. Ja no Chile, ocorre
um modelo de negociag&do mais semelhante ao americano. No Peru, s&o influenciados
pela cultura oriental, se pautando por mais formalidade. Com a Argentina, € preciso
levar em consideracdo a emotividade.

Na subcategoria mencionada sobre aceitacao e receptividade, e também sobre
mercado similar, as respondentes apontaram que o povo latino € mais comunicativo e
amigavel, tornando uma negociagdo mais tranquila. A Respondente 8 comentou: “[...]
0 povo latino é muito alegre, aberto, receptivo e muito amavel. Encontrando os
parceiros comerciais corretos, existira um potencial absurdo nestes paises. ”

No mais, na categoria de pontos negativos, emergiram quatro subcategorias:
paises em desenvolvimento (3 citacbes), seguranca (2 citagbes), questdes
econbmicas (3 citacdes) e dificuldades nos negdcios e exportacéo (6 citacdes).

As dificuldades nos negdcios e na exportacdo dos produtos sédo os fatores mais
citados pelas participantes do questionario, como explica a Respondente 11: “[..] os
mercados ndo sao tao evoluidos em aspectos de consumo e isso dificulta a aplicacdo

y

de algumas estratégias.” Kuazaqui (2007) explica que uma nacdo pode ser
influenciada por diversos fatores e até mesmo negativos, que afetam de forma geral o
pais, como fator de relevancia na aceita¢do do produto e até mesmo da empresa. Por
esses fatores a insercao de produtos pode ser prejudicada.

Conforme dados coletados no MDIC (2019), nota-se que diversos paises ao
redor do mundo vém sofrendo diferentes problemas econémicos e crises. No que diz
respeito a esses fatores, Ayres (2020) evidencia que as exportacdes brasileiras foram
afetadas por este cenario de crise da Argentina e pelas tensfes comerciais entre 0s

Estados Unidos e a China. A Respondente 10 comenta que “o principal ponto negativo
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€ a parte econbmica, muitos estdo em crise, trazendo um certo receio em negociar,
principalmente com prazo de pagamento.”

No que tange ao fator seguranca, duas das quinze participantes mencionaram
o fato de se sentirem inseguras por serem mulheres e sentirem situagcdes machistas e
preconceituosos. Diante deste fato, a Respondente 7 menciona que ‘[..] culturas
machistas que ndo levam a sério as mulheres, e inseguranca em alguns paises [pode
ser mais complicado por ser mulher].” De acordo com Rodrigues e Silva (2015), as
mulheres precisam provar diariamente que séo tdo competentes e qualificadas quanto
0s homens para conseguirem se manter em suas fung¢des. Laporta (2019) prossegue,
gue o preconceito € uma condi¢do que se encontra presente na vida das mulheres, as
guais sofrem discriminacdo por seu género.

Para explicar as categorias negociacdes homens e negociacdes mulheres,
elaborou-se uma questdo com o foco nas diferencas entre as conducdes. Sete das
quinze mulheres participantes responderam que ndo notam diferenca, pois cada
profissional possui sua propria maneira de conduzir uma negociacdo, a qual é
independente do género segundo elas. Como exposto em matéria do SEBRAE/MG
(2005), o responsavel pelo sucesso de uma negociacéo, é o negociador, que a partir
do seu estilo, engloba os conhecimentos, habilidades, personalidade e perspicacia que
possui. O perfil ideal de um negociador € ser firme e amistoso, deve saber expor seu
ponto de vista e entender as necessidades do outro. A Respondente 7 enfatiza que a
negociacdo “[...] vai depender do segmento que a empresa esta inserida, tipo de
produto e da outra parte envolvida na negociagéo |[...]".

Como indica Sina (2005), as mulheres sédo capazes de ir aos detalhes sem
dificuldades, e por quantas vezes necessarias, 0 que no caso dos homens se torna
mais complicado, uma vez em que olham mais os conjuntos. Como menciona a
Respondente 1: “[...] os homens optam pela confianga, e as mulheres pelos fatos”.
Pacheco (2020) defende o qudo importante é a representagcdo feminina,
desempenhando papéis fundamentais por possuirem habilidades Unicas para lidar
com as complexidades que a area demanda.

Maxwell (2008) descreve inuUmeras habilidades as quais potenciais lideres

devem possuir independentes do seu género, onde dentre elas, cita a capacidade de
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adaptacdo, discernimento, perspectiva, comunicacdo, iniciativa, maturidade e

persisténcia. A Respondente 15 menciona:

Negociagfes conduzidas por homens costumam ser mais objetivas e focadas
em determinados pontos. J& as mulheres, pela facilidade da viséo sistémica,
conseguem analisar impactos em vérias etapas da operagéo e trazer a tona
um maior nivel de detalhamento. N&o existe um certo e outro errado, mas
acredito que a juncdo de ambos os perfis possa ser muito satisfatéria para o
negécio [RESPONDENTE 15].

Na categoria sobre a abertura de negociacdes, foi questionado as respondentes
se havia algum pais ou paises no qual elas trabalhassem e que lhes dessem maior
abertura de negociagao. Dentre as quinze respondentes, seis comentaram que nao
veem o fator mulher influenciar neste quesito. Dentre as demais, mencionaram dez
paises nos quais sentem maior abertura e que possuem facilidade na negociacéo.
Houve a citacdo de paises como Coldmbia (3 citagcfes), Argentina (2 citacdes), Chile
(2 citagbes), Uruguai (2 citagbes), Aruba (1 citacdo), Bolivia (1 citacdo), Costa Rica (1
citacdo), Cuba (1 citacéo), El Salvador (1 citacdo) e Honduras (1 citacao).

A Respondente 6 comenta sua experiéncia com a Argentina através da sua fala:
“Argentina é um pais bom de negociar, porém ha muita oscilagéo politica e financeira.
Aceitam muito bem as mulheres, mas ha maior dificuldade em fechar negdcios devido
a situagao financeira”. Moreira (2007) afirma que o Brasil € um importante parceiro
para a Argentina, Bolivia e Uruguai, que também, segundo dados da Associagao Latino
Americana de Integracdo - ALADI (2019), mostraram, em 2018 e 2019 a Argentina,
Chile e México ficaram entre os 10 maiores importadores de bens brasileiros.

Entrando na categoria de paises que apresentam alguma resisténcia nas
negociacdes, quatro das respondentes mencionaram os paises do Oriente Médio, em
virtude das culturas locais. Dentre os paises da América Latina, que é o enfoque do
presente trabalho, apenas trés respondentes mencionaram que notam algumas
resisténcias por parte do Panama4, Bolivia e Argentina.

Hurn (2007) enfatiza o fato de que as mulheres devem estar atentas aos fatores
linguisticos, culturais, juridicos, fiscais e as praticas de negocios. A Respondente 7
comenta: “Atualmente poderia citar o Panama, que por vertentes religiosas e formato
de trabalho muito tradicional, alguns clientes ndo tinham o hébito de negociar com
mulher, mas agora ja sigo contato com eles normalmente”. As duas demais

respondentes que citaram tais paises descritos, também enfatizam que essas
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resisténcias ndo se dao por motivos de serem mulheres, mas sim pelas crises
econbmicas e paises exigentes. Freitas e Reis (2015) comentam que, com a
globalizac&o ficou mais facil para as mulheres discutirem as mudancas que precisam
ocorrer neste cenario com as mulheres.

Diante das analises expostas neste topico, verifica-se que as respondentes
possuem percepcdes semelhantes sobre o povo e o mercado latino. Como ja citado, a
aproximacao geografica dos paises faz com que os tramites de exportacao sejam mais
simples, rapidos e com custos menores. Mencionado diversas vezes pelas mesmas,
também por possuirem aspectos culturais parecidos com os dos brasileiros, hd uma
maior proximidade entre os paises, fazendo com que as negociacdes sejam mais
amigaveis.

Entretanto, para este fato ocorrer, deve-se encontrar 0S parceiros comerciais
adequados, visto que também hé paises e povos que ainda ndo veem muito bem as
mulheres ocupando os altos cargos a frente das empresas. As principais barreiras que
o género feminino enfrenta relacionam-se ao preconceito e a discrimina¢do contra sua
capacidade de lideranca, a carga de trabalho profissional e doméstico, dilemas
pessoais e desordens familiar (LIMA; LIMA; TANURE, 2009).

Godinho e Macioski (2005) argumentam que um dos riscos a serem enfrentados
nas negociagoes internacionais parte do desentendimento entre os traders sob os
aspectos de diversidade cultural, métodos de negociacdes, personalidades e estilos.
Por mais que as mulheres notem algumas diferencas entre as negociagdes conduzidas
por parte masculina, elas também se encontram aptas e capacitadas a desenvolverem,
de forma equivalente ou até superior em alguns aspectos, visto que possuem
habilidades distintivas quanto da negociacéo, fazendo com que sejam notadas através

dessas habilidades.

4.4 MUDANCAS OCORRIDAS NO MERCADO DE TRABALHO COM O PUBLICO
FEMININO

O quarto objetivo especifico do presente trabalho compde-se em analisar e

expor as mudancas ocorridas no cenario do mercado internacional para com as
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mulheres. Foi questionado as participantes da pesquisa se ha mudancas no cenario
de trabalho, e também, sobre a geracdo de oportunidades.

Kuazaqui (2007) salienta que o Brasil ainda é associado a questao do sexo facil,
principalmente no periodo festivo do carnaval, desfavorecendo o pais em outros itens
gualitativos de relevancia e favorecendo a pratica da prostituicdo. Conforme a
Respondente 3 prossegue: “[...] a mulher é vista como um ser de desejo, no qual muitos
homens ndo entendem o profissionalismo [...]". Esse aspecto pode fazer com que
alguns homens negociadores internacionais se neguem a tratar de negocios com
outras negociadoras do sexo feminino. A mulher é o ser menos capaz, € considerado
o sexo fragil, enquanto o homem, é atribuida a forca, considerando-o naturalmente
superior (VIEIRA; AMARAL, 2013).

Com a globalizacdo, a sociedade e as empresas estdo mais abertas e mais
receptivas quanto a contratagdo de mulheres para atuar nos mais diversos setores.
Associado a isso, treze das quinze respondentes afirmam que notaram mudang¢as no
mercado de trabalho internacional, enquanto as demais afirmam que as mulheres séo
vistas mais nas atividades operacionais do que comerciais. A Respondente 10 salienta
qgue: “No inicio, eram poucas mulheres em cargos de lideranca ou de vendas. A maioria
estava em cargos operacionais. Hoje, em todos os departamentos, noto a
predominéncia feminina”.

Todas as respondentes veem a atuagcdo feminina crescente, bem como as
oportunidades oferecidas no mercado de trabalho, mesmo que grande maioria delas
seja para atuar na parte operacional. Como menciona a Respondente 7: “Hoje vejo
que as oportunidades sdo muito mais para o setor operacional [...] e o interesse pela
atuacao no setor comercial vem crescendo, pois ja hao é algo inalcancavel”. Por mais
gue ainda existam mercados e setores mais resistentes a atuacdo de mulheres, as
participantes afirmam que houve grandes mudancas no cenério, ainda que de forma
lenta e gradual.

Nessa condicao, Carloto (2001) cita que a divisdo de géneros no trabalho € uma
constante na historia tanto para as mulheres e homens, e as explicacdes para isso
apoiam-se no discurso do determinismo biologico. A Respondente 11 traz a seguinte
reflexdo: “O comércio internacional sempre necessita de profissionais qualificados,
mesmo que discrimine os sexos. Espero que mais mulheres atuem nos cargos

comerciais no futuro”. Assim como muitas outras profissbes sdo vistas como
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masculinas, € um quesito que acaba influenciando a admisséo inicial nas organizacoes
(BOON, 2003).

A Respondente 8, por sua vez, comenta sua propria experiéncia:

Com certeza tivemos mudancas significativas. Podemos dizer que a profissao
se tornou muito inclusiva para as mulheres nos ultimos 10 anos. Comecei
minha carreira na area no ano de 2003, ha 19 anos, e naquele periodo, as
mulheres eram literalmente deixadas apenas na parte operacional, eram back
office da ala masculina. Recebi muitos “ndos” quando busquei oportunidade
na &rea comercial de exportagdo, que sempre me chamou muito mais a
atencdo, e muitas empresas falavam abertamente que n&do contratavam
mulheres para func6es com necessidade de viagem. Hoje ja& vemos muitas
mulheres atuando na area comercial e chegando a cargos de geréncia e
direcdo [RESPONDENTE 8].

Como Bastos (2018) cita, o perfil da profissional mulher estd muito diferente

daquele do inicio do século, em que suas participacdes no mercado de trabalho se

expandiram, sobretudo a partir dos anos 70. A Respondente 15 argumenta:

Acredito que a representatividade da mulher no Comércio Exterior vem
aumentando com o passar dos anos. Porém, ainda precisamos citar as
dificuldades enfrentadas pelas mulheres ao tratar de relacdes comerciais com
paises que possuem forte crenca religiosa ou cultural de submissao da
mulher. A globalizag&o, felizmente, abre portas e torna discussfes mais
acessiveis, e cabe as mulheres estarem cada dia mais engajadas e se
posicionarem frente a assuntos téo relevantes, trazendo a tona muito do que
ainda precisa ser modificado e melhorado, seja em ambito empresarial e
acima de tudo, social. Que as mulheres continuem batalhando por seus
espagcos e principalmente, instigando e motivando umas as outras
[RESPONDENTE 15].

Conforme comentado, atualmente as mulheres estdo em busca de mais
oportunidades profissionais, se mostrando qualificadas para atuarem nas referidas
posicBes. Nascimento (2019) cita o relatério produzido pela consultoria Grant
Thornton, que mostra que no Brasil aumentou em 32% a relacdo de empresas que
afirmam ter mulheres em cargos de lideranca, o que representa 93% dos negocios. De
acordo com o website Empreendedor (2008), a participacdo das mulheres nas 100
melhores empresas para se trabalhar no Brasil se manteve nos anos de 2007 e 2008,
em 44%, enguanto no quesito cargos de chefia, cresceu de 32% para 36% no mesmo
periodo. O autor ainda complementa que, 8% das mulheres estavam em cargos de
presidéncia.

Diante da exposicéo realizada neste tdpico, fica evidente que, no campo de

atuacdo do comércio internacional, as mulheres ja estdo se tornando mais atuantes



66

nos cargos gerais e também, nos cargos de lideranca e chefia. Observa-se que o
cenario esta muito mais inclusivo do que nos anos passados, tendo em vista que a
prépria sociedade esta mudando a maneira de compreender estas questdes. Todas as
respondentes possuem boas percepg¢des para o futuro, acreditando que as mulheres
possuem objetivos e habilidades para nas diferentes subareas e fungbes que a

profissdo abarca.

4.5 ATUACAO DAS MULHERES TRADERS E BACK OFFICE

No quinto e ultimo objetivo especifico da referida pesquisa, procurou-se
compreender, de forma mais ampla, como é a atuacdo das mulheres que trabalham
como traders e como back office no comeércio internacional nos mercados latino-
americanos, bem como as caracteristicas distintivas em relagdo aos homens. Para
elucidar e responder tal objetivo, foi necessario a aplicacdo de uma questao.

No gue tange aos primeiros aspectos jA mencionados anteriormente nos
subcapitulos sobre as atuacdes das mulheres traders e mulheres back office, as
respondentes relatam que ndo possuem maiores dificuldades na atuacdo com estes
mercados, sendo que € possivel encontrar mais profissionais mulheres presentes no
mercado de trabalho atual, desempenhando a profissdo. A Respondente 13 aponta
que [...] se vé mais e mais mulheres neste mercado”, a0 mesmo tempo em que a
Respondente 14 contradiz: “Vejo no cenario atual, mais traders homens [...] No
mercado da América Latina é mais comum a atuagdo masculina mesmo”. Ainda, a
Respondente 6 complementa: "[...] O que me parece, tendo atuado em diferentes
mercados, € que alguns setores ainda sdo extremamente controlados por homens,
deixando as mulheres apenas em cargos de back office". Os autores Cateora e
Graham (2009) afirmam que essa discriminagdo com as mulheres gerentes, acabam
criando hesitacdo entre multinacionais quando se trata em proporcionar projetos e
missdes internacionais para as mulheres.

Como comentado por Hofstede (1991) em seus estudos a partir dos anos 70, ja
havia apontamentos que a evolucéo tecnoldgica e social permitiria que as mulheres
fossem capazes de participar da sociedade fora do lar, e que este processo faria com
gue o numero de mulheres exercendo cargos de responsabilidade aumentasse. As
atuantes traders enfrentam longos periodos de distanciamento da familia. A

Respondente 10 relata “[...] € necessario disponibilidade para viagens, e as mesmas
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sdo longas.” Sob esse detalhamento, Sebben e Dourado Filho (2005) mencionam que
o profissional da area de Comércio Internacional deve possuir disponibilidade para
viajar e perfil para lidar com diferentes rotinas de trabalho.

Nesta categoria, as respondentes também voltam a comentar o fato de que
ainda ha paises nos quais dificultam a atuacdo feminina, como por exemplo os
mercados arabes e paises asiaticos. A Respondente 5 relata: "[...] acredito que os
mercados latinos sdo mais abertos e receptivos que paises asiaticos e orientais, devido
a cultura parecida com a de nosso pais, facilita a aceitacao das mulheres traders nesse
mercado."

Diante do apontamento sobre as caracteristicas distintivas em relacdo aos
homens, nota-se uma predominéancia nas citacfes quanto as habilidades femininas. A
Respondente 7 apresenta a sua visdo como: “As mulheres sdo mais detalhistas e
preocupadas com a perspectiva do cliente, e costumam ter nivel mais elevado de auto
cobranga”. Como Pacheco (2020) afirma, a representacdo feminina desempenha
papéis fundamentais nesse setor por possuirem habilidades Unicas para realizar as
tratativas demandadas pela area do comeércio internacional. De acordo com o relato

da Respondente 8:

Vejo que as mulheres, em qualquer profissdo, sdo muito mais detalhistas e
multifuncionais. E em sua maioria, elas tiveram que passar pela parte
operacional da profissdo na empresa, o que lhes da uma bagagem de
conhecimento muito superior. As principais caracteristicas sdo a empatia,
rapidez, e a multifuncionalidade. [RESPONDENTE 8].

Essas caracteristicas e habilidades no sexo feminino sdo mais visiveis, uma vez
que, segundo Sina (2005), no caso do sexo masculino isso pode se tornar mais
complicado, devido ao olhar mais sistematico que possuem. A Respondente 14
comenta o fato de que ...] os homens possuem mais facilidade de negociacéo, e sdo
mais praticos”.

Diante dos relatos aqui analisados e explanados, as profissionais traders
precisam dedicar-se de forma que estejam dispostas a viagens e eventuais atividades
fora de suas rotinas. Fica evidente que ndo ha diferencas significativas entre as
atuantes traders com as atuantes de back office nas questdes levantadas pela
presente pesquisa, porém, ambas precisam estar em constante movimento e

atualizacdes no que diz respeito a seus conhecimentos, tanto nos fatores culturais
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guanto de negocios com seus clientes, e também, no que diz respeito as legislacdes e

particularidades de cada pais.
4.6 ESQUEMA CONCEITUAL

De modo a abranger e consolidar os resultados até aqui evidenciados, foi
estruturado um esquema conceitual, conforme a Figura 2, em que foram considerados,
de forma sintetizada, os pontos de vista das quinze respondentes atuantes na

exportacao de mercados latino-americanos.

Figura 2 - Esquema conceitual dos resultados obtidos
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Fonte: Elaborado pela autora (2022).

Através do esquema conceitual apresentado acima, entende-se que as
mulheres ainda encontram barreiras e dificuldades, relacionadas ao seu género e no
contexto de suas empresas, para conseguirem atuar na area de comeércio

internacional, eventualmente se deparando com diferentes preconceitos e resisténcias
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empresariais. De fato, alguns paises, devido a suas culturas, ainda ndo aceitam
mulheres nos altos cargos das empresas, como os de lideranca e chefia, bem como
por parte de alguns negociadores, também n&o favorecem realizar negécios com
mulheres.

Também, notou-se que o0s paises da América Latina possuem suas
particularidades, que com dedicacdo e compreensao, nao se tornam mercados dificeis
para atuacao e concretizacao de negdcios, ao contrario, sdo paises interessantes para
criacdo e idealizacdo de parcerias comerciais. Os mesmos ja estdo mais integrados e
inclusivos com a atuacéo feminina, nos mais diversos cargos, sendo operacionais ou
comerciais. Também, identificou-se que a populacdo latino-americana se encontra
mais receptiva e comunicativa no que diz respeito a atuacdo das mulheres no cenario
internacional.

No que tange as operacdes com o mercado latino-americano, os resultados
sugerem que o fato de ser mulher nédo influencia nos negécios, como também, o fato
da familia ndo lhes priva de seguir com suas carreiras profissionais, em que pese
demande auséncias sobretudo as traders. Com isso, nota-se que a atuacao feminina
nessa area € crescente, comparando com anos anteriores segundo 0s relatos, e que
atualmente conta-se com mais oportunidades de empregos na area de Comércio
Internacional e nas mais diversas profissoes.

O esquema conceitual possibilita a compreenséo clara dos resultados obtidos
em relacdo a atuacao e percepcao das mulheres atuantes nas exportacdes brasileiras
para o mercado da América Latina, que apOs observacdes, compreendeu-se
potenciais contribuicdbes do presente estudo para empresas, pesquisadores,

académicos e profissionais que atuam na referida area.



70

5 CONSIDERACOES FINAIS

Considerando o cenéario mundial atual e a globalizacdo mais acentuada, o papel
das mulheres trabalhadoras sofreu significativas modificacbes desde o inicio do
século. Além de desempenharem suas fungdes profissionais, atuando em negociacdes
internacionais, como € o caso deste estudo ou estando a frente de empresas, também
desempenham suas atividades e tarefas tradicionais como donas de casa, esposas e
maes.

Com a intengéo de compreender, de forma mais ampla, o trabalho objetivou
analisar a atuacao e as percepc¢des das mulheres atuantes nas exportacdes brasileiras
para o mercado da América Latina. A fim de atingir os referidos objetivos, geral e
especificos, aplicou-se um questionario on-line a quinze profissionais mulheres da
referida area e mercado.

Em relacdo ao primeiro objetivo especifico do estudo, investigou-se a atuacao
das mulheres nas empresas exportadoras. Destas, houve predominancia das que
atuam na area de comércio internacional como back office (9 profissionais) e 40% das
profissionais sdo atuantes traders (6 profissionais) junto as suas empresas. Verificou-
se também, que grande parte das respondentes possuem pouco tempo de atuacéo na
area, sendo em média de até 10 anos, e com a formacéo académica predominante em
comercio internacional.

No que se refere ao segundo objetivo especifico, em que foram analisadas as
barreiras, vantagens e demais percepcfes das mulheres em relacdo ao comeércio
internacional, conclui-se que as mulheres casualmente se deparam com algumas
dificuldades quanto ao preconceito e resisténcia, no cenario geral de comércio
internacional, por parte de empresas em que ja atuaram e, eventualmente, de alguns
clientes e parceiros negociadores. Entretanto, elenca-se como vantagens, que diz
respeito a area, o dinamismo, visto que o comércio internacional abrange diversas
areas e funcdes para atuacdo. Também, o autoconhecimento e a experiéncia
profissional ja obtidas em outras situacdes vividas, fazem com que as mesmas
desenvolvam maiores habilidades, com maior aceitagdo nos paises latino-americanos
para enfrentar tais desafios.

Contemplando-se o terceiro objetivo especifico, o qual identificou a percepcao
das participantes quanto as especificidades dos negdcios internacionais, em mercados

latino-americanos, para com a atuacdo das mesmas, ressaltou-se que cada pais
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possui suas particularidades, as quais devem ser estudadas e analisadas. Também,
com os relatos das participantes, notou-se que em grande parte dos paises da América
Latina a sociedade e as empresas estdo mais receptivas e comunicativas com a
participacdo das mulheres negociadoras, tornando as negocia¢gfes mais amigaveis.

No que tange ao quarto objetivo especifico, que foi o de identificar as mudancas
ocorridas no cenario de trabalho internacional para o publico feminino, notou-se que a
atuacao das mulheres nas empresas, no que diz respeito aos cargos de lideranca e
chefia, é crescente. Ainda, notou-se que as empresas estao ofertando mais vagas de
trabalho, mesmo elas sendo em setores operacionais. Com isso, conclui-se que nos
paises da América Latina, a sociedade e as empresas estdo cada vez mais inclusivas,
com maior aceitacdo das negociacfes conduzidas por mulheres, gerando mais
oportunidades para que as mulheres atuem em suas respectivas areas.

Em referéncia ao quinto objetivo especifico, o qual buscou comparar a profisséo
entre as mulheres traders e as mulheres atuantes no back office, verificou-se que em
ambas, as mulheres ndo apresentam dificuldades em exercer seus cargos e funcoes,
destacando ainda a facil atuacdo nos paises da América Latina. No entanto, destacou-
se o fato das mulheres traders estarem disponiveis para realiza¢ao de viagens longas,
ocasionando o distanciamento da familia.

Contudo, notou-se que houve uma evolucdo quanto a atuacao feminina perante
as atividades exercidas pelas mesmas no ambito profissional no comeércio
internacional. Tais atividades eram exclusivamente vistas como masculinas até anos
atrds, porém por meio deste estudo, verificou-se que as mulheres aos poucos estao
conquistando seus espacos devido as suas formacdes, competéncias e habilidades,
entretanto, eventualmente ainda se deparam com algumas barreiras e desafios.

Todavia, também foi possivel identificar que os paises e as empresas estao
cada vez mais abertos e receptivos a negociacdo com mulheres. As respondentes
citaram que, na maioria dos paises latino-americanos, o fato de ser mulher ndo implica
nos negocios, Sao paises nos quais ocorre maior abertura para atuacao, recebendo-
as de forma alegre e amigavel.

As mulheres que sao destinadas as viagens, atuando na profissao de trader,
sdo muito eficazes e demonstram ter muitas competéncias para alcangar sucesso nos
negoécios, entretanto, suas atividades e competéncias continuam a ser questionadas

guanto ao género por algumas empresas.
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5.1 IMPLICACOES DO ESTUDO

O presente trabalho contribui ao proporcionar um maior aprofundamento e
compreensao sobre a atuacdo e as percepcbes das mulheres que dedicam-se as
exportacdes brasileiras para o mercado latino-americano. Conjuntamente, analisando
as barreiras e beneficios em relacdo ao comércio internacional, assim como
identificando as especificidades dos negdcios internacionais para suas atuacoes e as
mudancas ocorridas neste cendrio para com o publico feminino, além da comparacéao
da profissdo entre as mulheres traders e atuantes como back office.

Tal assunto se torna relevante nos dias atuais, pois temas vinculados a
igualdade de géneros e ao acesso das mulheres ao mercado de trabalho, com
equivaléncia de condi¢des, vém sendo muito discutidos. Os referidos temas receberam
destaque nos Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel da ONU, que visam alcangar
a igualdade de género e empoderamento das mulheres. Como menciona Sorice
(2021), além de ser um direito humano, a igualdade entre os géneros € considerada
um dos pilares para a construgdo de uma sociedade livre e tem efeito multiplicador,
colaborando ainda para o crescimento econémico.

Acredita-se que os resultados aqui obtidos possam servir de inspiracdo e
referéncia para futuros estudos, que visam maior entendimento sobre a atuacdo das
mulheres na area do comeércio internacional. Agrega-se, ainda, no campo empresarial,
o destaque sobre as perspectivas das mesmas quanto as suas atua¢des nos mercados
latino-americanos, para a efetivacdo dos negocios.

Sob uma perspectiva pessoal, enfatiza-se que o presente estudo oportunizou
um aprendizado mais aprofundado sobre o referido assunto, quanto a atuacao
feminina no mercado de trabalho e, mais especificamente, na profissao escolhida pela

autora.

5.2 LIMITACOES DO ESTUDO E SUGESTOES PARA PESQUISAS FUTURAS

Durante a elaboracéo da pesquisa, foi notavel algumas limitacdes do estudo. A
primeira limitacéo diz respeito ao tamanho da amostra das participantes. Acredita-se
gue, em se tratando de percepcdo de mulheres atuantes nos negocios internacionais
de empresas brasileiras exportadoras para o mercado latino-americano, uma amostra

mais ampla poderia trazer resultados mais significativos.
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Também, cabe destacar que a coleta de dados ocorreu por meio da aplicacédo
de questionarios para mulheres de diversas areas e cargos de atuacdo dentro do
comeércio internacional, cuja experiéncia e tempo de atuacdo sdo muito distintos, néo
cabendo a possibilidade de generalizagéo e expansao dos resultados a todas mulheres
gue atuam no mercado tratado neste estudo. Todos esses fatores contribuiram para a
limitacdo da pesquisa e, acredita-se que agregando um conjunto maior de
participantes, com areas diversificadas dentro do comércio internacional, permitiria
uma maior validade do assunto aqui estudado.

Para futuros estudos, sugere-se a validacao dos resultados aqui evidenciados
através de um estudo quantitativo para aprofundamento sobre o assunto, bem como,
a realizacdo de entrevistas. Ademais, pode-se elaborar outros estudos com a
replicacdo do método utilizado, mas abrangendo maior quantidade de mulheres
respondentes, de outros estados brasileiros e setores econdmicos de atuacdo. Ha
espaco também para estudos que contemplem a percepcdo masculina sobre a
atuacdo no mercado latino americano, homens atuantes em cargos de trader e back
office, que podem contrapor a visdo feminina, e a partir disso, também seriam
oportunos estudos comparativos.

Vale também atentar para novas possibilidades de mercados, abrindo
investigacdes por pais, visto que as nacées que compdem a América Latina reinem
caracteristicas geograficas, sociais, econdmicas e historicas distintas, bem como
culturas diversificadas, devido, dentre outros aspectos, a colonizacdo conduzida em

cada uma.
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APENDICE A — QUESTIONARIO UTILIZADO NA COLETA DE DADOS DA
PESQUISA

UNIVERSIDADE DE CAXIAS DO SUL
Curso de Comércio Internacional — Bento Goncalves

Meu nome é Bruna Deola Benedett, sou estudante de Comércio Internacional
da Universidade de Caxias do Sul. Estou fazendo a coleta de dados para o meu
Trabalho de Conclusao de Curso. Essa pesquisa tem o objetivo de identificar como é
a atuacdo e as percepcoes de mulheres atuantes na exportagéo brasileira para o
mercado da América Latina. As informacfes coletadas séo restritas a finalidade

académica e de conclusdo do TCC.

1. O que |he fez buscar como carreira 0 Comércio Exterior?
2. Para vocé, quais sao os principais bénus e 6nus dessa profissdo?

3. Qual sua percepcdo sobre o cenario internacional de negdécios para com a
atuacao feminina? Vocé considera que houve mudancas desde que comecou
a atuar nele? Comente.

4. Vocé ja enfrentou alguma dificuldade por ser uma mulher em seu cargo?
Comente alguma situacdo em que tenha vivenciado isso.

5. Por outro lado, ja vivenciou circunstancias nas quais ser mulher trouxe
vantagens ou beneficios? Comente.

6. Ha quanto tempo vocé atua voltada a mercados da América Latina e qual sua
percepcao sobre as particularidades em trabalhar com eles?

7. Como vocé vé a atuacdo das mulheres traders/back office no comércio
internacional em geral? E nos mercados da Ameérica Latina? Quais as
caracteristicas distintivas em relacdo aos homens.

8. Na sua opinido, quais sdo os pontos positivos em trabalhar com mercados
latino-americanos? E quais s&o 0s pontos negativos? Tais aspectos (positivos
e negativos) mudam pelo fato de ser mulher, na sua visao?

9. Na sua opinido, o que diferencia numa negociacédo conduzida por homens em
relacdo as negociacdes conduzidas por mulheres especificamente em
mercados latino-americanos? Ou ndo percebe diferencas significativas?
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10.Pensando nos mercados latino-americanos especificamente, ha algum (ou
alguns) paises nos quais voceé trabalhe e que dé maior abertura de negociacao
para as mulheres? Que situagao foi exemplo disso?

11.Dentre os paises que vocé atende, ha algum pais no qual vocé identifica mais
resisténcia, com maiores barreiras e preconceitos? Exemplifique um tipo de
situacgao.

12. Sabendo que as mulheres exercem diversos papéis, tanto em ambito pessoal
guanto profissional, como vocé equilibra e gerencia essas esferas da vida?
Como vocé imagina que seja a percepgao das outras pessoas a esse respeito?

13.Como vocé percebe a geracdo de oportunidades de emprego no comeércio
internacional atualmente para as mulheres e como acredita que sera no futuro?

14. Existe mais algum aspecto que vocé gostaria de comentar sobre este tema?

15. Se existir eventuais duvidas, posso voltar a Ihe contatar para sana-las?

PARTE II: PERFIL DAS RESPONDENTES

16. Qual sua faixa de idade?

A. Menos de 18 anos
Entre 18 e 24 anos
Entre 25 e 34 anos
Entre 35 e 44 anos
Entre 45 e 59 anos
60 anos ou mais

mooow®

17.Qual seu estado civil?
A. Solteira
B. Casada
C. Divorciada
D. Viava
E. Outro:

18. Possui filhos?

A. Sim. Quantos?
B. Nao

19.Qual o seu nivel de escolaridade?
A. Segundo Grau incompleto
B. Segundo Grau completo



aBuNul>Ne

Graduacdo em andamento
Graduacdao concluida
Especializacdo/MBA em andamento
Especializacdo/MBA concluido
Mestrado/Doutorado

20.Qual o seu tempo de experiéncia na area?

21.

22.

nmoow>

Qu

Até 2 anos

De 2 a5 anos
De 5 a 10 anos
De 10 a 15 anos
De 15 a 20 anos
Mais de 20 anos

al o seu cargo ocupado?

A. Analista

TIOMmMOO®

Qu
A
B
C.
D
E
F.
G
H

AUTORIZACAO DE MENCAO DA FONTE/EMPRESA.

Assistente
Consultor
Coordenador
Gerente
Supervisor
Trader
Auxiliar
Outro:

al sua atuagcdo no comércio internacional?

. Vendas
. Documental

Cambio

. Logistica
. Tributario/Contabil

Marketing

. Compras/Importagao
. Outro:

Nome do entrevistado no texto do TCC:

(

) Vocé permite que seu home seja informado no texto do TCC.
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() Vocé requer que seu nome seja omitido no texto do TCC, devendo ser
usado um nome ficticio.

Nome da empresa no texto do TCC:
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() Vocé permite que o nome de sua empresa seja informado no texto do TCC.
() Vocé requer qgue o nome de sua empresa seja omitido no texto do TCC,
devendo ser usado um nome ficticio.



