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RESUMO

A interacdo econOmica entre Brasil e Estados Unidos, duas poténcias globais,
desempenha um papel fundamental no desenvolvimento mundial. Este estudo =
investiga as principais dificuldades culturais nas negocia¢cdes comerciais entre
empresas e profissionais de ambos os paises, utilizando uma metodologia descritiva
gualitativa baseada em revisado bibliografica e entrevistas com 18 participantes de
diversas areas. Os resultados revelam que a objetividade e a comunicagao direta
dos americanos sdo percebidas tanto como facilitadores quanto como desafios. O
conhecimento da lingua inglesa é essencial, enquanto o entendimento cultural,
embora importante, precisa ser melhor valorizado. As barreiras incluem diferencgas
na resolucdo de conflitos, expectativas nas negociag¢des e burocracia. Também foram
observadas diferencas geracionais, com profissionais mais jovens mostrando menor
investimento em relagdes de longo prazo. A pesquisa conclui que uma compreensao
aprofundada das diferencas culturais e linguisticas é vital para negociacdes bem-
sucedidas, oferecendo insights praticos para aprimorar as estratégias de cooperacao
entre Brasil e Estados Unidos.
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INTRODUCAO

A interacdao econOmica entre nag¢des é um pilar fundamental para o
desenvolvimento e crescimento sustentavel de suas economias. Nesse cenario, a
relacdo comercial entre Brasil e Estados Unidos destaca-se como um exemplo notdvel
de cooperagdo econdmica internacional. Ambos os paises, reconhecidos como poténcias
econdmicas globais - com o Brasil ocupando a oitava posicdo e os Estados Unidos a
primeira, segundo o Fundo Monetario Internacional (2024) - estabeleceram uma relagdo
bilateral robusta, caracterizada por um intenso fluxo de comércio e investimentos. A
relacdo é marcada por nimeros expressivos e iniciativas significativas como o Conselho
Empresarial Brasil-EUA e o Acordo de Comércio e Cooperacdao Econémica reforcando
os lagos econdmicos e comerciais entre os dois paises.

No entanto, para manter e expandir essa relacdo de cooperac¢do, enfrentam-se
grandes desafios, especialmente no que tange as negociacdes comerciais. Elementos-
chave, como a proficiéncia linguistica e o entendimento profundo das diferengas
culturais, emergem como fatores cruciais nesse contexto. O modelo de andlise de
Lewis (1996, p. 42), por exemplo, ilustra as diferencas entre as culturas brasileira
e americana, destacando a tendéncia brasileira ao coletivismo e a multitarefa e a
preferéncia americana por uma abordagem mais direta e individualista nas negociacdes.
Essas divergéncias culturais e linguisticas podem influenciar significativamente o
desenvolvimento das relagdes comerciais, tornando imprescindivel um esfor¢o conjunto
para superar tais barreiras.

A importancia da comunicac¢do eficaz nas relagdes empresariais entre Brasil e
Estados Unidos ndo pode ser subestimada. Diferencas fundamentais na interpretacao de
mensagens verbais e ndo-verbais, bem como na expressao de pensamentos e emogdes,
podem levar a mal-entendidos e conflitos. O desafio é agravado pela barreira linguistica,
que pode impedir uma comunicagao clara e assertiva. Contudo, o reconhecimento de
gue a cultura atua como uma lente através da qual vemos o mundo sugere que uma
compreensdo profunda das diferencas culturais é essencial para uma comunicac¢ao
empresarial bem-sucedida. Pessoas de culturas diferentes adotam normas diferentes
em relacdo a troca de informacdo e comportamentos baseados em emocao (Markus;
Kitayama, 1991).

Nesse contexto, a presente pesquisa busca analisar as principais dificuldades e
guestdes culturais presentes nas interacdes comerciais entre empresas e profissionais
brasileiros e americanos. Através de uma metodologia descritiva qualitativa,
fundamentada em revisdes bibliograficas e entrevistas com profissionais envolvidos
nessas relacdes, o estudo visa identificar padrdes e interpreta-los objetivamente para
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facilitar a comunicagdo e o entendimento mutuo entre as partes. A justificativa para
tal pesquisa reside na necessidade de superar as barreiras comunicacionais e culturais
que, se negligenciadas, tém impacto significativo no sucesso das negociacdes e na
consolidacdo de parcerias comerciais duradouras, resultando em conflitos e perda de
produtividade (Castro; Silva; Favoreto, 2007).

Dessa forma, a investigacdo proposta ndo apenas contribui para a literatura
académica sobre comunicacdo empresarial internacional, mas também oferece
insights praticos para empresas que buscam aprimorar suas estratégias de negociacao
e cooperacdo com parceiros estrangeiros. Ao abordar os desafios e oportunidades na
comunicacdo entre Brasil e Estados Unidos, espera-se fornecer um caminho vidvel para
fortalecer as relagdes comerciais e promover um ambiente de negdcios mais integrado
e produtivo entre as duas nacgdes.

1  FUNDAMENTACAO TEORICA

1.1 INTERAGAO ECONOMICA ENTRE EMPRESAS BRASILEIRAS E
AMERICANAS

O comércio entre o Brasil e os Estados Unidos, respectivamente a nona e a primeira
maiores economias mundiais (Bosa, 2023), exemplifica uma cooperag¢do econémica
notdvel. A for¢a dessa relagdo movimenta centenas de bilhdes de ddlares anualmente nas
exportagdes e importagdes de um pais para o outro (em 2021, foi atingido o marco de
498 bilhGes de reais), além de que os EUA sdo a maior fonte de investimento estrangeiro
direto no Brasil (Embaixada e Consulados dos EUA no Brasil, 2023).

Essa relacdo bilateral também ja trouxe resultados como o estabelecimento do Conselho
Empresarial Brasil-EUA em 1976 (U.S. Chamber of Commerce, 2023) e também o Acordo de
Comércio e Cooperagdo EconGmica, assinado entre ambos os Governos em 2011 (Ministério
das Relacdes Exteriores, 2011). Por meio de iniciativas como essas, as duas na¢des continuam
a fortalecer seus lacos econémicos e a trabalhar juntas em busca de oportunidades que
beneficiem seus respectivos setores comerciais e a economia global como um todo.

Para entender melhor as diferencas culturais nas negociacdes comerciais, modelos
como o de Hofstede de dimensé&es culturais (Santana; Mendes, 2014) e o de Trompenaars
e Hampden-Turner (2008) sdo essenciais. O modelo de Hofstede, por exemplo, destaca
diferencas nas dimensdes de poder, individualismo versus coletivismo, e aversao a
incerteza, que sao particularmente relevantes para as intera¢des Brasil-EUA.
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Casos praticos também ilustram esses desafios. Por exemplo, empresas brasileiras
que priorizam relagdes de longo prazo podem se frustrar com a abordagem direta
e objetiva dos americanos. Ao mesmo tempo, os americanos podem interpretar a
flexibilidade e a multitarefa dos brasileiros como falta de foco.

1.2 NEGOCIAGOES: ELEMENTOS-CHAVE NAS RELAGOES BRASIL-
ESTADOS UNIDOS

Para manter um histdrico de relacdes comerciais amplas e longevas entre
os dois paises, é necessario identificar quais sdo os elementos-chave que exercem
maior influéncia nas negociacdes brasileiro-americanas. A compreensao profunda
das diferencas culturais e a proficiéncia nos idiomas sdo fatores estratégicos que
podem desempenhar um papel crucial no fortalecimento ainda maior das interacdes
empresariais entre o Brasil e os Estados Unidos (Cardenas, 2023).

Ao longo da histdria, surgiram varios modelos de andlise e comparacgao de paises,
primeiramente, analisemos a dtica de Lewis (1996, p. 42).

FIGURA 1 — Tipos de cultura: modelo de Lewis
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O antropdlogo Hall (1959) foi o pioneiro a propor o conceito de culturas policrénicas
e monocronicas. Ele observou diversas culturas pelo mundo e identificou padrées de
comportamento entre elas, e conceitualizou que elementos como tempo, emocgdes
e espaco sdo “linguagens silenciosas” (Hall, 1959, p. 15) que ditam a comunicacéo,
organizacdo e atividades de pessoas inseridas em um determinado contexto cultural.
Hall (1959), entado, definiu dois principais tipos de cultura: policronicas (alto contexto)
ou monocroénicas (baixo contexto). Posteriormente, o antropdlogo Lewis (1996)
implementou o estudo de Hall e renomeou as culturas policrénicas como multiativas, as
monocronicas como lineares, e prop6s um terceiro tipo de cultura, as reativas, conforme
observa-se naimagem acima. As culturas reativas priorizam cortesia e respeito, ouvem
de maneira quieta e atenta aos seus interlocutores, agindo cautelosamente com suas
propostas (Lewis, 2010).

No Brasil, observa-se uma cultura multiativa, também chamada de policrénica por
Hall (1959). Em culturas multiativas, seus individuos tendem a realizar varias tarefas ao
mesmo tempo, desde que possam ser feitas simultaneamente e em um ritmo natural.
Valorizam muito os relacionamentos interpessoais e confiam bastante nos outros para
ajudar ou concluir suas tarefas, o que caracteriza uma forte presengca de um senso
coletivista. Tratam-se de pessoas espontaneas, menos pontuais, mais emocionais
e intuitivas, preferindo experiéncias, relacionamentos e tempo de qualidade sobre
conquistas materiais, ao contrdrio do que ocorre nas culturas monocroénica. (Lewis, 2013).

Os Estados Unidos estdo entre os paises que seguem uma abordagem mais
direta e focada, chamados de paises lineares ou monocronicos. Individuos desses paises
tendem a se sentir superiores, acreditando que sdo altamente eficientes em tudo o que
fazem. Consideram suas maneiras de agir e suas visdes de mundo melhores do que as de
outras culturas, resultando em um enorme senso individualista. Apreciam o conforto, as
oportunidades, a organizacdo e a estabilidade encontrados em seus paises, mas também sdo
atraidos pela vivacidade, sensualidade e animac3o das culturas policrénicas (Lewis, 2013).

Na vida profissional, monocromdticos tendem a valorizar pela oportunidade, e
enxergam negocios por uma lente extremamente impessoal. Cada pessoa é responsavel
por sua parte, seus erros, e apesar de reconhecerem a necessidade de trabalho em
equipe, abordam-no de maneira individualista. As relagdes profissionais sdo limitadas
a esse aspecto e encerram-se depois do contrato assinado, que é o maior objetivo de
pessoas dessa cultura. Os americanos, por exemplo, ndo hesitam em dizer ‘ndo’ e em
criticar os outros em publico, isso é visto como negdcios estritamente (Sonwalkar, 2014).
Policrénicos, por outro lado, incorporam aspectos pessoais nas relacdes profissionais
com mais facilidade. Colegas de trabalho sdo vistos como amigos envolvidos na sua vida
pessoal, e hd um senso de coletivismo e trabalho em equipe maior no &mbito profissional.
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Aintegracdo de parceiros profissionais em sua vida pessoal acontece com frequéncia.

GRAFICO 1 — Anélise Hofstede de comparacdo de paises
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FONTE: Country Comparison Tool, Hofstede Insights (2024)

O grafico acima se trata da ferramenta de comparacdo entre paises proposta
pelo pesquisador Hofstede (2024). Ele sugeriu seis pontos de analise e comparagdo
entre culturas:

1. Distancia de poder e hierarquia presentes em um determinado pais, ou seja,
o nivel de aceitacdo da desigualdade presente em uma determinada cultura;

2. Individualismo, o nivel de interdependéncia que uma sociedade mantém entre
seus membros;

3. Motivagdo para conquistas e sucesso, que define o quao competitiva e
motivada uma sociedade é, considerando que o sucesso é definido pelo
vencedor ou pela “melhor” pessoa em um determinado campo;

4. Evitacdo de incertezas, ou o jeito que uma sociedade lida com o fato de que
nado pode prever o futuro: deve-se tentar controla-lo ou apenas aceita-lo?;

5. Orientagao de longo prazo, que define como cada sociedade mantém algumas
ligagcdes com seu passado enquanto lida com os desafios do presente e do futuro;

6. Indulgéncia, que define a extensdo com a qual pessoas de uma determinada
cultura controlam seus impulsos e desejos.

Com os indices brasileiros em laranja e os estadunidenses em cinza, analisemos
alguns elementos que influenciam fortemente nos dambitos empresariais dos paises
estudados.

Em relacdo a distancia de poder, o Brasil, hd uma tendéncia mais forte a hierarquia
e a distancia entre chefe e subordinado. A hierarquia nas empresas é altamente
respeitada e manifestada por meio de simbolos sociais - vestimentas, carros, bolsas
e objetos de alto valor que denotam riqueza. Nos Estados Unidos, ao fazer negdcios,
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cargos ndo sao levados tao em conta como ocorre no Brasil, hd mais flexibilidade em
relacdo a hierarquias, e negdcios se tratam mais de empresas e ndo de pessoas.

Brasileiros sdo mais coletivistas, um traco de cultura policrénica. Em um
trabalho em grupo, todas as pessoas desse grupo sao envolvidas, compartilhando
responsabilidades, ao passo que nos Estados Unidos, o trabalho em grupo geralmente
envolve a divisdo de tarefas de forma mais individualizada. O ambiente de trabalho
americano é fortemente impulsionado por aspiracdes e desejos individuais, enquanto no
Brasil, as decisdes sdo frequentemente tomadas considerando o bem-estar do coletivo.

Os indices de motivacao para sucesso de ambos os paises podem ser considerados
similares, mas ha um indice maior para os americanos, o que caracteriza a valorizacdo
de assertividade e determinacdo em negdcios. No Brasil, isso também ocorre, mas em
guantidades menores.

Outros aspectos que interferem muito nas negocia¢cdes brasileiro-americanas
é o indice de evitar incertezas. O indice para o Brasil € muito alto, caracterizando um
pais que necessita de muitas regras e burocracia para se sentir seguro. Se as regras nao
funcionam, recorre-se a novas regras. Esse aspecto contrasta significativamente com
a visdo americana de evitar criar mais regras e burocracia que o necessario, tornando-
se uma das maiores barreiras para as negociagcdes entre esses dois paises. O sistema
de taxacdo e as leis brasileiras representam o maior obstaculo para investimentos e
empreendimentos no Brasil, uma caracteristica altamente criticada pelos americanos.

O indice de indulgéncia é similar, com um controle relativamente fraco de seus
impulsos e desejos para ambos os paises.

1.3 BARREIRAS CULTURAIS E LINGUISTICAS NAS RELACOES EMPRESARIAIS

Uma boa comunicacdo no ambito corporativo sempre tem um propdsito e é
analisada dentro de um contexto, e o comunicador eficaz compreende isso, utilizando
tanto a linguagem verbal quanto a ndo-verbal a seu favor (Nikolova, 2008). Um dos
principais problemas de comunicagdo é a diferenca fundamental nos significados das
palavras. Em diferentes idiomas, algumas palavras ndo tém uma traducao direta, ou
sua tradugdo pode ter uma conotacao diferente da original.

Outro nivel de problema lexical é que as linguas que uma pessoa fala moldam
suas maneiras e linhas de pensamentos.
“A linguagem é central na nossa experiéncia como seres humanos, e as linguas

que falamos moldam profundamente o jeito que pensamos, que vemos o mundo, que
vivemos nossas vidas” (Boroditsky, 2009).
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As diferengas na maneira de pensar, se localizar e se referir ao espago-tempo,
podem levar a pequenos desencontros nas negocia¢des. Ainda ha o aspecto ndo-verbal,
gue se refere a entonacao utilizada em cada linguagem, os gestos, os sinais corporais.
Esses elementos diferem significativamente de idioma para idioma e, principalmente,
de cultura para cultura. O mesmo tom de voz pode ser interpretado como arrogancia
em algumas culturas e como autoconfianga em outras. Comunicadores experientes
conseguem fazer bom uso de sua linguagem corporal e adapta-la de acordo a cultura
de seu interlocutor para atingir o objetivo em mente (Nikolova, 2008).

A cultura, por suavez, “[...] € como uma lente através da qual vemos o mundo. Ela
€ um sistema de modelos inconscientes que molda nossa percep¢do de ‘experiéncias’ e
relacdes” (Benedict, 1972, p. 1). E de suma importancia compreender o comportamento,
as motivacdes e os habitos das pessoas nas negociacdes internacionais, pois mesmo no
ambiente profissional, as pessoas levam a mesa de negociagdo seus valores, principios
e reflexos da sociedade e cultura na qual estdo inseridos (Voges, 2012, p. 164).

Tendo isso em mente, pode-se afirmar que investir na formacao e educacao
multicultural dos negociadores internacionais ndo apenas compensa, como é necessario
o estudo dareligido, das necessidades, culturas e habitos do pais com o qual se negocia.
Essa compreensao profunda é essencial para evitar mal-entendidos, conflitos culturais
e para garantir uma comunicacdo eficaz.

A subestimacdo da importancia da comunicacdo pode ter consequéncias
significativas para gestores, lideres, colaboradores e, por extensdo, para o negdcio
como um todo. Uma avaliagdo realizada pela Society for Human Resource Management
(SHRM, 2016) lanca luz sobre o impacto financeiro das falhas na comunicacdo dentro
das organizagdes. De acordo com essa pesquisa, uma empresa com 100 funcionarios
pode perder cerca de USS 420 mil por ano devido a problemas de comunicacdo. A
situacdo se agrava consideravelmente em organizacdes de maior porte, com mais de
100 mil funciondrios, onde as falhas na comunica¢do podem resultar em prejuizos anuais
impressionantes, atingindo a casa dos USS$ 62,4 milhdes (Piai, 2023). Esses niumeros
ressaltam a relevancia da comunicacao eficaz nas interacdes empresariais, ndo apenas
no contexto das relagdes empresariais entre o Brasil e os Estados Unidos, mas também
em um cendrio globalizado, onde o sucesso de uma empresa esta intrinsecamente
ligado a sua capacidade de superar obstdculos comunicacionais e promover rela¢des
saudaveis e produtivas.
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1.4 COMUNICAGAO EMPRESARIAL: NAS INTERACOES ENTRE BRASIL-EUA

Nas interagdes Brasil-EUA, a lingua é um desafio devido a diversidade cultural.
Superar essas barreiras ndo é sé saber o idioma, mas também se expressar de forma
clara, eficaz e culturalmente sensivel. Isso é crucial para promover entendimento mutuo,
considerando nuances culturais e linguisticas nas comunicagdes internacionais. A lingua
é frequentemente apontada como uma barreira nas relagdes bilaterais, ressaltando que
um dos principais desafios nas interagdes comerciais € a barreira linguistica (Pinto; Dias,
2023). No entanto, a adogdo da comunicagdo assertiva desempenha um papel crucial
na superacdo dessa barreira, permitindo a compreensdao mutua, mesmo em situacdes
de bilinguismo limitado. A habilidade de se expressar de forma clara e eficaz transcende
a lingua falada, tornando-a essencial no contexto empresarial internacional.

A comunicacdo assertiva vai além das palavras, abrangendo também a linguagem
corporal e a expressao facial. No ambiente empresarial, a habilidade de transmitir
mensagens complexas de maneira clara e respeitosa é um diferencial competitivo
significativo. A pesquisa conduzida pela Harvard Business Review (Navas, 2009) consolida
essa importancia, destacando que a comunicacgdo assertiva é um dos principais fatores de
sucesso nas negociacées internacionais. Isso é especialmente importante nas interacdes
entre Brasil e Estados Unidos, onde a comunicagao clara é crucial para evitar mal-
entendidos e conflitos, fortalecendo as relagdes comerciais e parcerias entre os dois paises.

Além disso, a tecnologia desempenha um papel cada vez mais importante na
comunicacao empresarial entre Brasil e Estados Unidos. Plataformas de videoconferéncia,
traducdo automatica e ferramentas de comunicac¢ao digital desempenham um papel
significativo na superacdo de barreiras linguisticas, tornando a comunicacdo assertiva
uma habilidade ainda mais essencial no mundo dos negdcios internacionais (Mattos,
2023). Essas tecnologias ndo apenas auxiliam na compreensdo, mas também facilitam a
colaboracdo e a troca de informagdes de maneira eficiente, contribuindo para o sucesso
das relacdes comerciais bilaterais. Além disso, a importancia da comunicacdo assertiva
vai além das fronteiras e influencia diretamente a capacidade de uma empresa de se
destacar em um cendrio internacional cada vez mais desafiador.

A comunicacdo empresarial nas interacdes entre o Brasil e os Estados Unidos
enfrenta uma série de desafios, no entanto, a ado¢ao de estratégias de comunica¢ao
assertiva emerge como um elemento central para superar esses obstaculos com sucesso
e promover resultados positivos. A comunicacdo assertiva ndo apenas se revela como
uma ferramenta poderosa, mas também como um imperativo para as empresas que
buscam enfrentar os desafios inerentes a suas interagdes com parceiros internacionais. O
desenvolvimento dessa competéncia ndo ocorre de forma espontanea, exigindo esfor¢o
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consciente para cultiva-la entre os colaboradores envolvidos. Essa capacitacao pode
ser alcangada por meio da implementacao de treinamentos personalizados, workshops
hibridos, estratégias de mentoria e incentivando a comunicacado entre diferentes areas
da equipe de uma empresa. Tais iniciativas ndo apenas beneficiam os funcionarios
individualmente, mas também geram um impacto profundamente positivo na cultura
organizacional como um todo, proporcionando vantagens substanciais nas relacdes
bilaterais entre as empresas do Brasil e dos Estados Unidos.

2 METODOLOGIA DE PESQUISA

Para o presente estudo, foi utilizado o método de pesquisa descritiva qualitativa,
com a finalidade de analisar quais sdo as principais dificuldades e questdes culturais no
relacionamento comercial entre empresas e profissionais brasileiros com empresas e
profissionais americanos. A pesquisa qualitativa permite que o estudo ndo se restrinja
a hipdteses e fatos constituidos pré-estabelecidos, e possibilita a andlise de acdes
coletivas e processos sociais mais abrangentes (Poupart et al., 2008). O estudo e seus
guestionamentos partem de uma revisao bibliografica baseada em autores da area.

Afinalidade é tracar padrdes e interpreta-los para que sejam Uteis e sirvam como
direcionamento para empresas que tém interesse em tais relacionamentos. Para isso,
serao utilizados estudos como os de Lewis Hall e Geert Hofstede, entre os de outros
pensadores do assunto.

Como objeto empirico, selecionamos empresas e profissionais brasileiros que
mantém relagdes comerciais com empresas e profissionais estadunidenses. Foram feitas
entrevistas com os selecionados, e em seguida, foi realizada a analise e agrupamento
das informacdes. Por se tratar de um estudo qualitativo, a interpretacdo das respostas
foi feita utilizando a fundamentacgao tedrica como base e o cruzamento das percepgdes
coletadas com idade, sexo e tempo de trabalho da amostra. A partir dos resultados
encontrados, foi possivel criar e entender os perfis dos profissionais brasileiros que
negociam com os Estados Unidos.

A amostra contou com 18 participantes, destes, 11 atuam diretamente com
vendas e exportacgdes (tanto de produtos digitais quanto fisicos) aos Estados Unidos,
trés com “customer success”, ou suporte ao cliente no processo pds-venda, outros
trés atuam na area de marketing e analise de internacionalizacdo aos Estados Unidos,
e um participante realiza compras e importacdes dos Estados Unidos. 10 participantes
entrevistados pertencem ao sexo feminino e oito ao sexo masculino. A idade dos
participantes varia entre 19 e 58 anos, com a média de 33 anos, e mediana de 31 anos.
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16 participantes possuem ensino superior completo, 2 estdao cursando. Dos que ja se
graduaram, oito possuem pos-graduacdo/MBA, e quatro estdo atualmente cursando
alguma. Na amostra, 14 participantes residem na regido Sul, e quatro na regido Sudeste,
e a areade formacgao de 11 dos participantes é em ciéncias sociais ou negdécios, trés em
comunicacgdo ou publicidade/marketing, trés em ciéncias exatas ou engenharia e um em
medicina veterinaria. Entre os setores de atuacdo dos entrevistados, estdo a inddstria
de derivados de petrdleo, madeireiras, exportadoras de carne de peixe e plataforma
de automacdo de processos. 12 dos entrevistados negociam com americanos ha menos
de cinco anos, quatro entre cinco e 10 anos, e dois ha mais de 10 anos.

3 RESULTADOS E DISCUSSAO

Com o objetivo de identificar o nivel e profundidade do conhecimento sobre
negociacdes com americanos, foi perguntado qual o tempo de atuacdo na area e a
frequéncia da relacdo com esse publico (se ocorre em uma base diaria, semanal ou
mensal). As perguntas feitas tinham como objetivo entender a facilidade ou dificuldade
em negociar com profissionais dos Estados Unidos, quais fatores acredita-se que
influenciam nessa percepc¢do, a importancia atribuida ao entendimento da cultura e
lingua americanas nas negociacdes, as principais barreiras, qual o nivel de pessoalidade
que americanos trazem a mesa de negdcios, a maior diferenca cultural, e se fatores
como tom de voz, linguagem ndo verbal, hierarquia, dress code, simbolos de status e
poder (como joias e acessdrios) afetam nas negociagdes com americanos.

Em relacdo as facilidades e dificuldades da negociacdo com estadunidenses, a
objetividade e comunicacdo clara e direta dos mesmos foi majoritariamente citada
pelos entrevistados como algo facil e também dificil. Urge a necessidade dos brasileiros
de se adaptarem ao padrao de negociacdo americano, que preza pela pontualidade,
horarios bem definidos, descansos e pausas ja previamente agendados, focar em um
ponto especifico e objetivo de cada vez, cumprimento de prazos, e conversas objetivas
(LeBaron, 2003). O negociador americano, no ponto de vista geral dos entrevistados,
toma decisGes muito mais rapidamente e preza pelo bem da negociagao.

Todos os entrevistados definiram o conhecimento da lingua inglesa como crucial
para o desenvolvimento de boas relagdes e negociagdes. O conhecimento da cultura
foi classificado como importante também, mas menos do que a lingua. Informar-se
sobre elementos culturais como musica, esportes e entretenimento tradicionalmente
consumidos pelos americanos foi apontado como algo irrelevante - visto que sdo pessoas
que, normalmente, na mesa de negociagao, ndo mantém conversas paralelas - mas dois

Programa de Apoio a Iniciagdo Cientifica - PAIC 2023-2024 731



dos entrevistados classificaram isso como algo bom a se ter no repertdrio intelectual
para estabelecimento de lagos mais profundos.

Dentre os problemas apontados como principais barreiras, as respostas foram
variadas - diferengas na abordagem de resolugao de conflitos, com americanos sendo
muito mais diretos e frios, diferengas em expectativas nas negociac¢des, diferencas
nos sotaques e também burocraticas, pois o Brasil costuma precisar de muito mais
documentos e estudos tributarios. Um dos entrevistados citou que uma barreira
inesperada que ja enfrentou foi ter que dar uma resposta imediata a um americano para
um questionamento o qual normalmente consultava sua equipe antes, o que levanta
a questdo do individualismo estadunidense e do coletivismo brasileiro, apontados nas
comparagoes de Hofstede. Os respondentes que tém mais tempo de carreira negociando
com americanos relataram que nao ha barreiras significantes, o que nos leva a concluir
que com o passar do tempo e aprofundamento dos relacionamentos comerciais, tais
obstdculos sdo resolvidos e esquecidos.

Quando questionados sobre a maior diferenca cultural entre os dois paises,
as respostas foram variadas - a pontualidade, a discrepancia entre a individualidade
americana e o coletivismo brasileiro, a abordagem em relacdo a formalidade (americanos
a levam muito a sério), a exacerbada burocracia brasileira, o respeito pelas regras, que
por diversas vezes ndo é levado a sério pelo brasileiro, foram algumas das pontuacées.

Entre os efeitos das dinamicas culturais nas negociacdes, foi citado que os
americanos tém uma énfase em dados e andlises detalhadas para tomar decisdes,
enquanto no Brasil a experiéncia pessoal pode ter um peso maior. Além disso, a maneira
como se constroem relacionamentos é diferente. Nos Estados Unidos, as relaces
profissionais podem se desenvolver mais rapidamente, mas com uma separacao clara
entre o pessoal e o profissional. J4 as rela¢des brasileiras, se desenvolvem mais devagar,
mas uma vez estabelecidas, sdo mais profundas. Os americanos tém também uma
abordagem mais calculada e estdo dispostos a tomar riscos se os dados apoiarem a
decisdo. No Brasil, as abordagens sdo mais conservadoras e pensadas a longo prazo. Um
dos respondentes também pontuou sobre como os americanos sempre vao a mesa de
negociacao blindados de argumentos e perguntas de rebate muito sdlidos, portanto, é
importante estudar muito bem o assunto sobre o qual se negocia, para que as respostas
e contra-propostas sejam boas.

Dentre a importancia atribuida a linguagem nado-verbal, todos os respondentes a
classificaram como alta, o que mostra que mesmo os Estados Unidos sendo definidos
como um pais culturalmente objetivo e literal, hd o fator humano, comum a todas as
pessoas, que é a expressao nao-verbal, que muitas vezes ocorre involuntariamente.
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Muitas vezes ndo ha nem a consciéncia de que se esta comunicando nao verbalmente,
mas isso ocorre (Zhou; Zhang, 2008). Os respondentes relataram que o bom
entendimento de expressoes faciais e gestos pode mudar totalmente os rumos de uma
negociacao, pois sao a maneira mais honesta de perceber se alguém esta de acordo ou
nao com o que se estd sendo dito.

A Ultima pergunta do questiondrio, sobre o teor de impessoalidade trazido a
uma atmosfera de negociagado, dividiu opiniées. Os respondentes que mantém relacGes
mais recorrentes e continuas com as mesmas pessoas, 0s que costumam realmente
negociar, vender produtos, acreditam que ha mais pessoalidade dos que apenas fazem
o “customer success” ou o marketing e acabam tendo contatos mais esporadicos com
clientes diferentes. Porém, o fator que mais definiu diferenca nas respostas foi a idade
e o tempo de atuacdo dos entrevistados. Os respondentes mais velhos relataram que o
interesse na vida pessoal do outro é bem visto pelos americanos, porém com moderacdo
e dosagem, mas que ao longo do tempo é possivel construir lagos duradouros e até
mesmo de amizade com eles. As pessoas mais jovens trouxeram relatos completamente
diferentes, o que nos leva a concluir que também ha uma diferenca geracional, além da
linguistica e cultural. Essa ideia vai de encontro com o fenémeno da sociedade liquida,
proposto pelo socidlogo Zygmunt Bauman, que se intensifica cada vez mais.

No livro Modernidade Liquida, Bauman (2001) descreve as transformacdes
sociais pelas quais a sociedade vem passando em todos seus aspectos: vida publica,
privada, relacionamentos (inclusive relacionamentos profissionais), carreira, estado.
Bauman (2001) fala sobre como a solidez de todas essas esferas vem perdendo espaco
de maneira acelerada e dando lugar a liguefacdo das mesmas, gerando desapego e
relacdes impermanentes.

Esse conceito, se aplicado as relagdes profissionais entre brasileiros e americanos,
nos mostra que pessoas mais velhas e com mais tempo de carreira, valorizam e preferem
a consolidacdo de suas relagdes, sendo mais alheias ao efeito da modernidade liquida.
Pessoas mais jovens ndo se enxergam passando sua vida toda no mesmo trabalho
(Albuquerque, 2009), o que leva a um maior individualismo e menos investimento
pessoal e de tempo nas relagcdes. Nao ha um interesse em manter ou aprofundar esses
relacionamentos, visto que muito provavelmente havera uma transi¢cdo de carreira ou
de empresa em suas vidas.
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CONCLUSAO

O presente trabalho analisa o perfil do profissional americano e as dinamicas
de negociacdo com brasileiros, apontando as facilidades e desafios de tais relagdes.
Por meio dos dados coletados e analises foi possivel entender quais os pontos mais
relevantes nas negociagOes, e dessa forma, observar que eles ndo sao apenas culturais
ou linguisticos, mas também geracionais.

As percepg0es gerais, comuns a todos os respondentes, sdo de que os americanos
sao pessoas diretas, objetivas, claras, que prezam muito pela conclusdo da negociagao e
que ela seja a melhor possivel. Tém motivac¢des e aspiragcdes mais individuais, e gostam
de hordrios definidos, prioridades elencadas e assuntos bem distribuidos ao longo da
conversa. Tais percepgbes vdo de encontro com os estudos previamente propostos
por Geert Hofstede, Edward Hall e Richard Lewis. A impessoalidade e a formalidade do
negociador médio americano foi amplamente mencionada, mas os respondentes com
mais tempo de atuacdo e negocia¢do na area discordam destas, acreditam que ha um
aprofundamento dos lagos ao ponto de se tornarem pessoais apds adquirir tempo de
convivéncia e maior compreensao do modo de negociar e expectativas dos americanos.
Isso nos mostra que a separacdo muito bem definida entre pessoal e profissional também
pode ser uma consequéncia geracional, visto que os trabalhadores passam cada vez
menos tempo Nos mesmos empregos e empresas, optando por “carreiras caleidoscopio”
(Mainiero; Sullivan, 2006). Essa ideia vai de encontro com o fendmeno da modernidade
liquida, proposto por Bauman (2001).

Em suma, as dindmicas de negociacdo entre americanos e brasileiros sao
multifacetadas e moldadas por uma combinacdo de fatores culturais, linguisticos e
geracionais. Entender esses aspectos é crucial para facilitar negociacdes mais eficazes e
estabelecer relagcdes mais profundas e duradouras no ambiente de negdcios globalizado,
sempre levando em consideracdo o interesse pessoal do negociador. Afinal, € um
julgamento prdéprio definir se é necessdario aprofundar as relacées a nivel pessoal ou
manté-las estritamente profissionais devido a alta taxa de rotatividade de carreira e
empresa existentes na sociedade atual.
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