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1. Introducéo

Este artigo tem a finalidade de apresentar os principais costumes chineses com énfase aos negécios internacionais. Como todo ser
humano, devemos sempre respeitar a cultura e as crengas do préximo para que também sejamos respeitados. 1sso ndo € diferente no
mundo dos negdcios onde conquista o cliente quem o fizer merecedor. Para isso respeitar os costumes chineses é o primeiro passo
para o sucesso. Partindo de um conselho de Minervini (2005) € essencia estudar a histéria e as tradi¢fes locais, analisando algumas
atitudes que fardo diferenca durante as negociacOes.

2. Objetivos

Mostrar a0 negociador internacional como ele deve se comportar durante uma negociacdo, levando em conta que os costumes e
habitos chineses podem ser muito diferentes da cultura brasileira.

3. Desenvolvimento

Desde a entrada da China na Organizagdo Mundial do Comércio, em 2001, as relagdes comerciais internacionais sofreram mudangas
significativas. Como prova disso, segundo dados do Guia do Exportador (2011) a China ocupa o primeiro lugar como maior pais
exportador e terceiro maior importador mundial e em 2008 ela passou a ocupar o terceiro lugar entre os principais paises de destino
das exportacBes brasileiras e 0 segundo maior fornecedor do Brasil.



Existe um provérbio confuciano que diz: “ Os seres humanos se aproximam por sua natureza comum, mas os habitos e os costumes os
separam” (ACUFF, 1998).

Acuff (1998) define negociac&o como:

[...] o processo de comunicagdo de mado dupla cujo objetivo é chegar a um acordo mutuo sobre necessidades e opinides divergentes.
Negociar significa persuadir, ao invés de usar forga bruta. Além do mais, negociar quer dizer que o outro lado sentir-se-a satisfeito
com o resultado da negociag@o (ACUFF, 1998, p. 28).

Junqueira (2011) cita que o bom negociador leva em conta as diferengas culturais dos paises e seus efeitos na negociagdo, cujo
objetivo é estabelecer umarelagdo comercial entre as nagdes para obter ganhos de comércio.

Segundo Carnier (1996) a melhor maneira de ingressar no mercado chinés € por meio de participagdes em misses oficiais realizadas
pelo governo brasileiro e participactes em feiras e exposi ¢oes.

De acordo com Minervini (2005), ao contrario de nés brasileiros que nos saudamos com um forte aperto de méo, na China esse gesto
ndo é comum, basta inclinar com a cabeca na direcéo do anfitrido. O autor afirma ainda que eles sdo gentis até para dizer a palavra
‘ndo’, adliés, eles ndo dizem ‘ndo’ diretamente, procuram uma maneira el egante de fazé-lo entender que querem dizer ‘ndo’, sendo
assim, ndo estranhe se lhe derem uma mé noticia sorrindo, faz parte da cordialidade. O autor aerta que é interessante providenciar
catdlogos e muitos cartdes de visita no idioma chinés e ressalta que toda cautela durante as apresentacGes da empresa e de seus
produtos é fundamental, as apresentacdes devem ser perfeitas.

Para Acuff (1998) é aconselhavel evitar o uso excessivo da palavra ‘eu’ pois pode ser interpretado como uma postura egoista. Ele
afirma ainda que nas negociagdes deve-se mostrar respeito e construir um relacionamento sério destacando ainda que apenas 0s
intimos chamam os chineses pelo primeiro nome, sendo assim deve-se trata-10s apenas pelo seu sobrenome. Deste modo, Chang Paio
€0 Sr. Chang.

Segundo Carnier (1996) os chineses podem testar o poder de negociacdo dos ofertantes supondo grandes quantidades que vao alem
das suas reais necessidades apenas para ver até onde o grau de descontos é concedido. Eles sdo graciosos na hora de vender e
teimosos para comprar. Uma tética para tentar convencé-los de que estdo fazendo um bom negécio é propor um valor inicial bem alto
a fim de se ter um bom espaco para negociagdo ou conceder um bom desconto. Os chineses se ofendem se ndo houver grandes
concessdes. De acordo com o Guiado Exportador (2011), o negociador deve se preparar para ceder, mas deve também exigir algo em
troca, mostrando boa vontade e firmeza

Carnier (1996) afirma ainda que os chineses ndo gostem de serem colocados em ‘cheque’ na frente de outras pessoas, ou sgja,
qualquer atitude envolvendo presséo pode levar anegociagdo ao fracasso. Segundo Acuff (1998) as discordias devem ser colocadas de
forma sutil e delicada.

Durante o dia-a-dia na China havera almogos e jantares de negécios. O convite para tais eventos deve sempre partir primeiro do
anfitrido e depois deve ser retribuido pelos estrangeiros o mais breve possivel. Ao preparar alista de convidados, todos os envolvidos
na negociacdo devem ser incluidos para evitar constrangimentos, pois os chineses ndo deixam transparecer quem possui maior grau de
autoridade, até mesmo conjuges de ambos os lados devem ser convidados. Vae lembrar que assuntos de negécios ndo sdo levados a
mesa. (ACUFF, 1998).

Quando setrata de presenteé-lo, ndo ha o que proiba atroca de presentes, aliés, tal gesto tende afacilitar a negociacdo. Porém, alguns
presentes como os reldgios devem ser evitados, mesmo que sgja o produto que a empresa fabrica ou que sgja como uma lembranca
com o logotipo da empresa, na China os reldgios lembram luto. Geralmente costumam recusar 0 presente pelo menos uma vez, até
trés vezes, € sinbnimo de educacdo, mas se arecusa persistir retire-o. Dificilmente eles abrem o presente na presenga de quem o oferta
afim de evitar face de possivel frustragdo. Dé e receba presentes com as duas maos. Vale lembrar que o valor de presente também
influencia na hora da escolha, se muito barato pode ofender quem recebe e se muito caro pode parecer suborno. (GUIA DO
EXPORTADOR, 2011).

O negociador deve ter muita paciéncia e persisténcia durante as negociagdes. O processo decisorio é lento e burocrético e envolve
todos do grupo. Os chineses preferem negociar com um grupo a apenas com um negociador, sabendo isso, € recomendado, se
possivel, organizar uma equipe para comecar as negociagdes. (ACUFF, 1998).

Infelizmente a negociagdo, depois de tantas lutas e insaciaveis perguntas, pode ndo avangar. Se isso acontecer Carnier (1996) cita que
€impossivel obter umaexplicag8o paraisso, aiés, tentar entender o motivo da desisténcia do negécio pode ser aindamais prejudicial.
Uma saida sabia e elegante € evitar confrontos e aguardar uma nova oportunidade.



4. Resultado e Discussao

Com este artigo foi possivel conhecer um pouco da cultura chinesa no mundo dos negécios. Observa-se grande diferenca entre os
habitos chineses e brasileiros.

Para os chineses ndo é comum o contato fisico, sendo aconselhado apenas um aceno no cumprimento e os rel4gios nunca devem ser
dados como presentes, j& que na cultura chinesa representa uto.

Os brasileiros que pretendem entrar em negociagdo com os chineses devem estar atentos para ndo cometer erros e serem pacientes,
pois as negociagdes podem ser demoradas e nem sempre havera éxito.

5. Consider acBes Finais

A partir deste artigo, nota-se que saber negociar tecnicamente apenas, ndo é suficiente para alcancar os objetivos pré-estabelecidos
para com os chineses, se por um lado isso € importante por outro, entender e respeitar a cultura e os costumes € fundamental.

O negociador deve ter em mente que qualquer atitude que va contra os principios e costumes chineses pode col ocar toda a negociacdo
em risco.

Por fim, é necessario deixar claro que ambos os lados irdo obter sucesso na negociagdo Se 0S mesmos respeitarem os principios
culturais e éticos de cada um.
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