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RESUMO - No cenério atual, a pratica da negociagdo reflete a inclinacdo e propensdo do
negociador para comportamentos e técnicas especificas, muitas vezes moldados por sua cultura
e experiéncia pessoal. Dada a significativa diversidade cultural num mundo globalizado, é
crucial compreender as nuances da negociacdo e preparar-se adequadamente para as
negociagdes internacionais. Esta pesquisa explora os estilos de negociagcdo empregados por
negociadores brasileiros e bolivianos que vivem na regido fronteirica entre o Brasil e a Bolivia,
com foco nas influéncias culturais. O estudo visa identificar e comparar os estilos de negociacéo
predominantes empregadas por individuos desses dois paises. Por meio de pesquisa quantitativa
descritiva, foi utilizado um questionario baseado nas Sete Dimensdes Culturais criadas por
Sobral, Carvalhal e Almeida (2012), aplicado a uma amostra de negociadores brasileiros e
bolivianos, como resultado foi possivel identificar fatores culturais que estdo presentes no
modelo de negociacdo de cada pais. O questionario foi aplicado com residentes das cidades
fronteiricas de Corumbad, Ladario, Puerto Quijarro e Puerto Suarez, totalizando uma amostra de
92 individuos, sendo 49 brasileiros e 43 bolivianos. Os resultados mostram que as
caracteristicas semelhantes entre ambos sdo o colaborativismo, a flexibilidade temporal, o estilo
argumentativo e a confianca interpessoal, enquanto as que divergem e apresentam oposicao
entre 0s negociadores sdo o protocolo de aparéncia e apresentacdo, no planejamento, o papel
das emocdes e na forma de se guiarem pelas negociacdes.

Palavras-chave: Estilo de Negociar. Negociacdo Intercultural. Cultura Brasileira. Cultura
Boliviana.



ABSTRACT

In the current scenario, the practice of negotiation reflects the negotiator's inclination and
propensity for specific behaviors and techniques, often shaped by their culture and personal
experience. Given the significant cultural diversity in a globalized world, it is crucial to
understand the nuances of negotiation and prepare adequately for international negotiations.
This research explores the negotiation styles employed by Brazilian and Bolivian negotiators
living in the border region between Brazil and Bolivia, with a focus on cultural influences. The
study aims to identify and compare the predominant negotiation styles employed by individuals
from these two countries. Through a descriptive quantitative research approach, a questionnaire
based on the Seven Cultural Dimensions created by Sobral, Carvalhal, and Almeida (2012) was
used and administered to a sample of Brazilian and Bolivian negotiators. As a result, it was
possible to identify cultural factors present in the negotiation model of each country. The
questionnaire was administered to residents of the border cities of Corumbd, Ladéario, Puerto
Quijarro, and Puerto Suarez, totaling a sample of 92 participants, with 49 Brazilians and 43
Bolivians. The results indicate that the similarities between both groups include collaboration,
temporal flexibility, argumentative style, and interpersonal trust, while the differences and
points of contention between negotiators lie in the protocol of appearance and presentation,
planning, the role of emotions, and the approach to guiding negotiations.

Keywords: Negotiation Style, Intercultural Negotiations, Brazilian Culture, Bolivian Culture.
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1. INTRODUCAO

A progresséo da globalizag&o e o consequente aumento da interrelagdo entre distintas
economias e culturas resultaram em uma valorizagédo crescente do entendimento de diversas
formas de fazer negécios. O estilo de negociagdo é a forma como as pessoas abordam e
conduzem as negociacdes, sendo influenciado por caracteristicas pessoais, especialmente tracos
de personalidade, estilos de comunicagdo, valores e crencas. Portanto, na analise das
negociacdes internacionais, no quadro da globalizacdo, as varia¢Ges culturais assumem uma
posicdo central visto que elas tém a capacidade de revelar inclinagdes compartilhadas e
divergentes entre negociadores vindos de varias nagdes (Martinelli; Ventura; Machado, 2008).

Mainardes, Amal e Domingues (2010) destacam a importancia da diversidade cultural
como fator crucial para o sucesso empresarial no contexto da internacionalizacdo. Neste
sentido, a diversidade cultural representa um desafio gerencial que supera a importancia dos
acordos multilaterais. 1sso ocorre porque as sociedades diferem em sua abordagem de tempo,
informacao, comunicacéo e resolucao de conflitos. Hall e Hall (1990) enfatizam ainda que cada
cultura opera com base em seus préprios principios, dindmicas internas e leis, sejam elas
explicitas ou implicitas. Fatores como tempo e espaco sdo culturalmente especificos, tornando
ainda mais desafiador para os individuos estabelecer e manter relagdes comerciais.

A presenca de diferencas culturais pode complicar significativamente a capacidade dos
individuos de estabelecer conexfes e realizar transacdes comerciais. Desse modo, para
compreender os varios fatores contextuais que moldam a abordagem de um negociador é
fundamental distinguir inicialmente entre as perspectivas individuais e coletivas (Sobral;
Carvalhal; Almeida, 2012).

Neste sentido, estudos foram feitos buscando examinar o impacto das dimensdes
culturais nas operacdes empresariais. Notavelmente, uma das mais extensas investigacdes
empiricas sobre o tema € o estudo de Hofstede (1980), que apresenta um modelo que organiza
e ilustra a relacdo da cultura com a personalidade e a natureza humana e identifica fatores na
qual a cultura pode ser analisada e sua influéncia no estilo de negociar. Compreender e
comparar os varios fatores que influenciam o estilo de negociar de determinada cultura pode
ser um trabalho extenso pois, de acordo com Hofstede (1991), a analise a ser feita requer um
estudo individual, coletivo e universal.

O Brasil e a Bolivia historicamente possuem uma longa histéria comercial, seus

abundantes recursos naturais levaram a investimentos significativos de entidades



governamentais e privadas para explorar novos caminhos para a expanséo dos mercados entre
ambos os paises.

CorporagBes multinacionais com interesses em diversas industrias e setores estdo
ativamente engajadas na formacéo de parcerias e acordos para o comércio de diversos produtos
e servicos, alimentando um fluxo continuo de comércio entre os dois paises (Martins; Oliveira,
2019). Isso se deu principalmente na cidade de Corumba que, com sua maior aproximagao com
0 municipio fronteirico de Puerto Quijarro e seu evidente crescimento econdmico nos ultimos
anos, ganhou destaque no cenario empresarial, o que atraiu um influxo de imigrantes e
desenvolveu fortes relagBes transfronteiricas, caracterizadas por uma dindmica comercial
intensa, sendo estratégica para a economia de ambos os paises (Martins; Oliveira, 2019).

Deste modo, define-se como objetivo deste estudo analisar e comparar o estilo de

negociacédo de brasileiros e bolivianos na fronteira Brasil/Bolivia.

1.2 Problema

Considerando a constante internacionalizacdo de empresas, aliancas estratégicas e
avancgos no cenario empresarial, € fundamental compreender as variaveis que influenciam o
processo de tomada de decisdo nas organizacOes, a fim de se manter informado e acompanhar
um ambiente em constante mudanca.

As formas pelas quais as pessoas negociam podem variar muito entre diferentes culturas
e paises, devido a diferencas de culturas e comportamentos. No caso do Brasil e da Bolivia,
existem estilos Unicos de negociacao que se desenvolveram ao longo do tempo devido a fatores
historicos, econdmicos e sociais.

Compreender os diferentes estilos de negociar pode ser fundamental para obter sucesso
em negociacOes conflituosas ou dificeis, pois permite identificar preferéncias da outra parte,
ajudando a encontrar solu¢cbes mutuamente benéficas. Diante disso, a questdo central desta
pesquisa é: Quais sdo as diferencas e similaridades do estilo de negociacdo entre negociadores

brasileiros e bolivianos?

1.3 Justificativa

A formacdo de diversos acordos multilaterais tais como o Banco Interamericano de
Desenvolvimento, Associacdo Latino-Americana de Integracdo, Unido de Nacdes Sul-
Americanas e Comunidade de Estados Latino-Americanos e Caribenhos, bem como a criacéo

de politicas de integracdo fronteiricas, permitiram uma maior proximidade e transformacao nas



relacbes internacionais entre o Brasil e a Bolivia e, consequentemente, contribuiu para o
desenvolvimento econdmico das regides de fronteira de ambos paises latino-americanos.

O evidente crescimento dessas relacbes econémicas entre o Brasil e a Bolivia,
principalmente em cidades como Corumba e Puerto Quijarro, do turismo e também do constante
contato entre negociadores de diferentes culturas, assim como as aliangas interculturais entre
empresas, sdo fatores que contribuiram para justificar a realizacdo deste estudo.

A presente pesquisa justifica-se, também, pela importancia da identificacdo de possiveis
diferencas entre as caracteristicas dos executivos de empresas brasileiras e bolivianas, ou seja,
diferencas interculturais, que as tornam um agente importante na formulagdo de estratégias de
negdcios internacionais. Entender tais diferencas e se adaptar a elas pode gerar resultados que
contribuirdo para o treinamento de negociadores brasileiros e bolivianos e orientagdes para este
tipo de negociacéo.

Cabe destacar, ainda, que embora Salacuse (1998), Sobral, Carvalhal E Almeida (2012),
Gomez (2013), Pearson e Stephan (1998) realizaram estudos para identificar o estilo de
negociacdo de Brasil, Estados Unidos, México, Italia, e compara-los entre si, ndo existem
trabalhos na fronteira de Corumbé e Puerto Quijarro, ou comparativos entre o estilo de negociar

de negociadores brasileiros e bolivianos.

1.4 Objetivos

1.4.1 Geral

O objetivo principal deste estudo é analisar o estilo de negociacdo de brasileiros e

bolivianos na fronteira Brasil/Bolivia.

1.4.2 Especificos
- ldentificar o nivel do Estilo de Negociar dos brasileiros na fronteira Brasil/Bolivia.
- Identificar o nivel do Estilo de Negociar dos bolivianos na fronteira Brasil/Bolivia.

- Comparar o estilo de negociar de brasileiros e bolivianos.

1.5 Estrutura do trabalho.
Este estudo esta dividido em seis partes. Além da atual secdo introdutdria, a segunda

secdo é composta por um referencial tedrico que sustenta a analise com base nos achados das
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pesquisas realizadas. Na sequéncia, é apresentada a metodologia de pesquisa desenvolvida para
alcancar os objetivos declarados. Logo, séo apresentados e analisados 0s principais resultados
obtidos e, por fim, no ultimo tépico sdo relatadas as consideracdes finais, incluindo conclusdes,

seguidas das referéncias.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Este trabalho est& centrado nos conceitos de negociagdo, estilo de negociar, negociacao
intercultural, estilo brasileiro de negociar e estilo boliviano de negociar, dos quais estdo
apresentados nesta secao.

No contexto deste estudo, uma colecdo de livros e artigos de pesquisa encontrados no
Google Scholar, Portal de Periédicos da Capes e Spell, sobre as implicagdes das dimensdes
culturais nas negociagdes internacionais foi considerada. Para garantir uma selecdo abrangente,
ndo houve restricdes impostas quanto ao periodo de buscas, sendo, porém, dada maior
importancia a pesquisas mais recentes. Os artigos foram triados com base em seus titulos e
palavras-chave para eliminar os irrelevantes. Posteriormente, foi analisado o conteudo
completo de cada um dos estudos. Por fim, uma quantidade especifica de artigos cientificos foi
escolhida para a pesquisa realizada neste trabalho.

A definicdo de negociagdo apresentada destina-se a fornecer clareza e enfatizar a
importancia da negociacao dentro de uma organizacdo, sendo a cultura escolhida como ponto
importante para a exploracdo. S&o apresentadas analises e dimensdes a respeito de negociacdes
interculturais, propostas por Hofstede (1980), Salacuse (1999) e Weiss e Stripp (1985). Ao
examinar tais estudos, pode-se observar certas semelhancas e congruéncias entre as dimensoes.
Igualmente, sdo apontados no texto os aspectos culturais que influenciam o comportamento dos
individuos, conforme proposto por Hall. O texto, por fim, solidifica a no¢do de que a cultura
desempenha um papel importante nas negociacdes, portanto, compreender os diferentes estilos

de negociar pode ser fundamental no processo de negociacéo internacional.

2.1 Cultura e negociacao

NegociacOes internacionais bem-sucedidas exigem a habilidade crucial de se comunicar
e se envolver com individuos de diversas origens culturais. Individuos, normalmente, se
diferenciam em suas preferéncias gerais e de negociacao, ou seja, estilo de negociar, e tais
diferencas sdo especificas da cultura a qual ele pertence (Gunkel; Schlaegel; Taras, 2016).
Consequentemente, essas diferencas culturais, que podem influenciar a forma que os individuos
pensam, se comunicam e se expressam, se tornam um tema importante de estudo e analise ao
se falar em negociagdes com outras nagoes.

Ao longo da histéria pode-se observar definigdes ao termo “‘cultura”. Salacuse (1999)

definiu cultura como os padrdes de comportamento, normas, crengas e valores socialmente
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transmitidos de uma determinada comunidade, e, inatamente, pessoas dessa comunidade usam
0s elementos de sua cultura para interpretar seus arredores e guiar suas interagdes com outras
pessoas. Para Hofstede (2010) a cultura ndo é inata em todos os individuos, mas sim uma
“programagdo mental” que ¢ adquirida ao longo dos anos, e que ao longo da vida sdo adquiridas
formas de expressdo, comunicacao e interpretacdo. Desta maneira, € adequado dizer que cultura
é amaneira na qual um grupo de pessoas resolve problemas e dilemas (Trompenaars; Hampden,
1998).

Segundo Hollesnsen (2008), negociacdo € o processo pelo qual duas ou mais partes se
unem para discutir interesses comuns e conflitantes, a fim de alcancar acordos mutuamente
benéficos. A negociacdo pode, ainda, ser definida como uma comunicacgdo estratégica e um
esforco para resolucdo de problemas no qual os participantes visam maximizar ganhos e
minimizar conflitos (Brett, 2014; Fisher; Ury, 1981). Entretanto, em negociacoes
internacionais, essas transacdes ndo cruzam apenas fronteiras, elas também cruzam culturas, e
estas, por sua vez, influenciam profundamente como as pessoas pensam, se comunicam e se
comportam, e também, afeta os tipos e a maneira que fazem negdcios (Salacuse, 1999).

Atividades integrativas de negociacao interculturais tendem a possuir maiores desafios
e dificuldades de comunicagdo em relacéo as realizadas em contextos intraculturais, e isso se
deve ao fato de que negociar além das fronteiras muitas vezes resulta em falta de cooperacéo e
motivacdo ao lidar com individuos de culturas desconhecidas, bem como leva também a
problemas de coordenacéo, que surgem de estilos comportamentais conflitantes (Imai; Gelfand,
2010).

Para enfrentar tais desafios, os negociadores devem ter um profundo entendimento e
apreciacdo da cultura local, assim como demonstrar adaptabilidade e flexibilidade para
acomodar as diferencas culturais. Isso implica ajustar estratégias e estilos de negociacdo para
se alinhar com as normas culturais, exibir inteligéncia cultural e permanecer aberto a
abordagens alternativas (Brett, 2014). Costa e Santos (2011) reiteram que uma empresa ao
exportar ou se instalar em outro pais precisa considerar as necessidades do publico-alvo e as
diversas variaveis gque estdo presentes no mercado doméstico do pais no qual se pretende fazer
negocios.

Hofstede (1980), um dos precursores no estudo da cultura organizacional, desenvolveu
a chamada Teoria das Dimensbes Culturais na qual mostra a influéncia da cultura na
negociacdo. Seu modelo inicial foi formulado por meio de uma pesquisa global, em mais de 50

paises, com funcionarios da IBM entre os anos de 1967 e 1973, originalmente contou com 4
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dimensGes culturais, porém, posteriormente foram adicionadas mais duas, ap0s pesquisas
subsequentes (1991 e 2010). As seis dimenses culturais identificadas por ele sdo: distancia do
poder, individualismo X coletivismo, masculinidade x feminilidade, aversdo a incerteza,
orientacdo de longo prazo e indulgéncia-restrigdo. De acordo com Hofstede, essas dimensdes
moldam os valores culturais e influenciam muito o comportamento, as expectativas e os estilos
de comunicacgdo dos negociadores.

Weiss e Stripp (1985) propuseram uma estrutura para andlise de negociacdes
interculturais na qual destacaram doze dimensdes a serem analisadas em transagOes entre
diferentes culturas: conceito basico do processo de negociacdo, principais problemas ou
preocupacoes, selecdo de negociadores, aspiracdes individuais; tomada de decisdes em grupo;
orientacdo em relacdo ao tempo; propensdo a correr riscos; bases de confianga; preocupacao
com protocolo; complexidade da comunicacao; natureza da persuaséo; e forma de acordo.

Posteriormente, a partir de uma pesquisa realizada com mais de trezentas pessoas de
doze paises diferentes, Salacuse (1999) apontou dez fatores no processo de negociacdo que sao
influenciados pela cultura: percepcdo do objetivo da negociacdo; atitude estilo pessoal;
comunicacgdo; sensibilidade ao tempo; componente emocional; formalizacdo do acordo;
construcdo do acordo; organizacao da equipe e comportamento em relacdo ao risco. Tal estudo
adotou uma perspectiva intercultural e comparativa, e teve como objetivo principal identificar
os componentes fundamentais da negociacéo e avaliar sua manifestacdo em diferentes culturas.

Assim sendo, um elemento-chave para alcancar 0 sucesso nas negociacoes
internacionais reside no reconhecimento generalizado de praticas habituais e comportamentos
esperados dentro de um contexto social especifico. Muitas vezes, a ligacdo interpessoal
fomentada entre as partes torna-se mais significativa do que o acordo formal que finalmente se
chega (Oliveira, 2004). Consequentemente, quanto maior o entendimento que os negociadores
internacionais possuem em relacdo as diferentes normas culturais, maior a probabilidade de
suas negociacdes renderem resultados favoraveis.

Essa dissonancia cultural entre os negociadores pode levar a mal-entendidos e conflitos
durante as negociac@es se as abordagens de negociacdo estiverem em desacordo (Bond, 2004).
Hall (1976) argumenta que culturas diferem nos estilos de comunicacdo, variando de alto
contexto (implicito) a baixo contexto (explicito), as de alto contexto, dependem de pistas e
contextos ndo-verbais, enfatizando a comunicacéo indireta, por outro lado, as de baixo contexto,
valorizam a comunicagdo clara e direta. Alem disso, os valores e normas culturais moldam

também as preferéncias dos individuos por estilos de negociacdo cooperativa ou competitiva.
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Hofstede (1980) observa que as culturas diferem em suas orientagdes para o individualismo ou
coletivismo, o que pode impactar os estilos de negociagdo. Culturas de orientacdo coletivista
priorizam relacionamentos harmoniosos e consenso de grupo, levando a uma preferéncia por
taticas de negociacdo cooperativa. Por outro lado, as culturas individualistas enfatizam a
realizacdo pessoal e o interesse proprio, promovendo comportamentos de negociacdo mais
assertivos e competitivos.

Outra descoberta de Hall e Hall (1990) foi em relagdo as variagdes culturais na
percepcao do tempo e do espaco, bem como na compreensédo da informacéo, foi observado que
essas diferencas existem entre distintas culturas. Cada nagdo possui sua forma de resolver
conflitos e, portanto, os estilos e praticas de negociacdo diferem de cultura para cultura
(Salacuse, 1999). Ressalta-se, entdo, que o objetivo deste estudo foi identificar e comparar as

caracteristicas do estilo de negociacao de brasileiros e bolivianos.

2.2 Cultura Brasileira e negécios

O Brasil, com mais de 210 milhdes de habitantes, € um pais com uma paisagem cultural
muito grande, fruto dos diversos grupos que compdem sua populacdo. Desde o seu inicio, a
cultura brasileira foi moldada por uma miriade de influéncias externas, principalmente de
origem estrangeira e comercial, ao longo de trés séculos. Embora tenha sido colonizado pelos
portugueses, a rica cultura étnica do Brasil é um testemunho da influéncia de varias nacdes e
povos, desde o norte da Europa até a Africa e a Asia. Esta extensa mistura de povos, variando
em grau em diferentes regides, deu origem a uma diversidade cultural distinta e multifacetada
que encapsula a fusdo de varias tradi¢fes culturais dentro da nacao.

A cultura brasileira é nacional, mesmo que cada estado tenha suas proprias
caracteristicas. De acordo com Henshall e Momsen (1976), essas distingdes regionais sao bem
delineadas, com cada regido apresentando atributos distintos em termos de recursos naturais,
produtividade, distribuicdo de renda, densidade populacional, estratificacdo social e progresso
politico. Para compreender como a cultura molda o estilo de negociacdo dos brasileiros, é
essencial compreender os meandros desse cenario cultural especifico.

Segundo Freitas (1997), a cultura organizacional de um pais esta intimamente ligada a
sua cultura nacional, pois as organizacfes sdo essencialmente subculturas da comunidade.
Enquanto os valores culturais das organiza¢es sdo moldados por caracteristicas de seus
fundadores, a cultura nacional também desempenha um papel essencial em influenciar e moldar

a cultura organizacional.
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AFigura 1 apresenta os dados das dimensdes culturais do Brasil avaliados por Hofstede.

Figura 1: Dimensdes culturais do Brasil por Hofstede.
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Fonte: Hofstede Insights (2023).

As analises de Hofstede sobre as dimensdes culturais do Brasil (Figura 1) revelam o
estilo singular de negociacdo que é evidente em transagdes internacionais. O pais apresenta uma
distancia de poder relativamente alta, indicando uma sociedade hierarquica onde o poder e a
autoridade sdo respeitados. Estratégias de negociacdo consideram a influéncia do status e da
hierarquia, enfatizando a deferéncia aos superiores e protocolos de tomada de decisdo
adequados. Paralelamente, abraca fortemente o coletivismo, enfatizando as relacbes
interpessoais e a harmonia do grupo, sendo assim, negociadores concentram-se na construcao
de relacionamentos, demonstrando respeito e construindo confianca para chegar a acordos
mutuamente benéficos.

No que tange a “Aversdo a incerteza”, o Brasil possui uma alta aversao, indicando uma
preferéncia por regras, regulamentos e estrutura nas negociagdes comerciais. Enquanto isso,
apresenta um resultado intermediario em masculinidade e feminilidade, ou seja, a realizacéo,
sucesso e qualidade de vida sdo igualmente valorizados. Do mesmo modo, a pontuagdo

intermediéaria em orientagdo a longo prazo indica uma ambiguidade entre modernidade e
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tradicdo. Por dltimo, é apontado um alto grau de indulgéncia, no qual evidencia uma maior
realizacdo de impulsos e reflete na forma como os brasileiros negociam, que geralmente séo
mais informais, flexiveis e focados na relacdo pessoal (Hofstede, 2010).

Esta ambiguidade apresentada ao examinar os atributos da cultura brasileira indica que
os brasileiros demonstram um notavel nivel de apreensdo em relacdo a individuos que nédo
pertencem aos seus circulos sociais estabelecidos, isso porque a combinacdo de forte
coletivismo e mistura harmoniosa de valores masculinos e femininos revelam um profundo
compromisso em estabelecer e nutrir relacionamentos, no entanto, as fortes disparidades
econdmicas e de poder, juntamente com um numero esmagador de procedimentos e
regulamentos burocraticos, servem para manter as desigualdades existentes em riqueza e
influéncia (Sobral; Carvalhal; Almeida, 2012). Assim sendo, a cultura brasileira € marcada por
uma alta dose de contradi¢cdo em suas atitudes e pensamentos (Amado; Brasil, 1991).

Estudos especificos acerca de dimensdes e mecanismos da cultura brasileira revelam
ainda a existéncia do “jeitinho brasileiro”, um mecanismo social distinto e proeminente na
cultura do Brasil. O “jeitinho” abrange o ato de desviar-se deliberadamente de regras, leis ou
padrdes estabelecidos como forma de abordar questdes prementes no momento em que surgem,
e funciona como um meio de navegar por desafios ou barreiras por meio de um determinado
modo de comunicacgdo, no qual se distingue pelos métodos indiretos de convencimento e pela
utilizacdo das emocGes pessoais como ferramenta persuasiva (Duarte, 2006; Souza, 2005).

No contexto organizacional, esta abordagem informal, profundamente enraizada na
cultura do pais, persiste como uma forma institucionalizada e revela-se muito valiosa, servindo
como uma estratégia eficaz para a realizacdo de tarefas com prontiddo e eficiéncia (Flach,
2012).

Seguindo estudos acerca da variavel de analise do tempo de Hall e Hall (1990), a cultura
brasileira opera com uma estrutura de tempo policronica, na qual a pontualidade pode variar, e
os relacionamentos muitas vezes tém prioridade sobre as restricbes de tempo. Sendo assim,
brasileiros, assim como outras nacdes latino-americanas, demonstram pouca rigidez em relacéo
a manutencdo de suas agendas diarias, apresentam habilidade em lidar com multiplos assuntos
paralelamente e possuem uma abordagem flexivel quanto a velocidade dos processos.

Os brasileiros se diferenciam pela grande proximidade fisica entre os individuos. O
conceito de espaco territorial pessoal ndo é de grande preocupagdo, sendo costumeiro que as
pessoas se envolvam em contato fisico durante a comunicacéo (Sobral; Carvalhal; Almeida,
2012).
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De fato, os brasileiros possuem um forte desejo de estabelecer vinculos intimos e
afetivos em seus relacionamentos (Freitas, 1997). E, em suma, a cultura do pais é identificada
como sendo de alto contexto, portanto, individuos da cultura brasileira tendem a abordar seus
problemas usando uma forma de comunicagéo indireta (Adair, 2004).

2.3 Cultura Boliviana e negécios

A cultura da Bolivia, localizada no centro da América do Sul e com uma populagdo
aproximada de 12 milhdes de habitantes, possui uma mistura de costumes provenientes da
colonizacdo espanhola e, principalmente, dos povos tradicionais indigenas. Outros povos
vindos da Alemanha, Pol6nia, Republica Tcheca e Austria, entre as décadas de 1930 e 1950, se
estabeleceram no pais e contribuiram mais ainda para sua diversidade cultural.

A Constituicdo Politica do Estado boliviano estabelece-a como uma nagdo composta por
uma populacéo plural, com notavel énfase nos movimentos indigenas anticoloniais que lutam
pela independéncia e liberdade, o pais ainda se orgulha de ser um estado igualitario que valoriza
a solidariedade, a harmonia e o respeito a soberania. Tudo isso resulta em uma abordagem de
negociacdo distinta, moldada por suas circunstancias historicas (marcada por diversas lutas por
direitos), sociais e econdmicas (Leonard, 1952).

Utilizando as dimensdes culturais de Hofstede (2010), pesquisas com especialistas

culturais foram feitas sobre cultura boliviana, conforme apresentado na Figura 2:

Figura 2:
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Fonte: Hofstede Insights (2023).

De acordo com o estudo, possui um nivel de distancia de poder extremamente alto, ou
seja, a Bolivia demonstra uma forte inclinagdo para aceitar uma estrutura hierarquica dentro de
sua sociedade, que implica que os individuos se contentam com a nocao de que todos tém um
lugar designado e que essa ordem ndo requer maiores explicacoes.

A crenca social na hierarquia estd enraizada no reconhecimento de desigualdades
inerentes, com a distribuicdo de poder respondendo pelos vérios privilégios desfrutados por
aqueles em posicdes de autoridade em comparacdo com aqueles com menos poder.

Ao analisar as caracteristicas relativas ao individualismo X coletivismo, pbde-se
observar uma sociedade que coloca uma énfase significativa no coletivismo (Hofstede Insights,
2023). Existe um sistema de valores profundamente enraizado que prioriza o cultivo de fortes
conexdes interpessoais, onde cada individuo assume a responsabilidade pelo bem-estar e
protecdo de seus companheiros de grupo.

A lealdade, em particular, tem um nivel excepcional de importancia e tem precedéncia
sobre a maioria das outras normas e regulamentos sociais. A Bolivia ainda é caracterizada por
uma sociedade que possui um nivel moderado de feminilidade (Hofstede Insights, 2023). A
cultura é influenciada por valores como justica e modéstia, os bolivianos tendem a priorizar a

igualdade, a solidariedade e a exceléncia em suas respectivas carreiras, na qual conflitos sdo
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percebidos como uma ameaca potencial ao bem-estar geral dos individuos e, portanto, sdo
resolvidos por meio de um processo de compromisso e negociagdo. Na cultura boliviana, o
sentimento de grupo e familia, principalmente, € muito forte e isso resulta na necessidade de
manter e estabelecer contatos firmes e longevos (Arteaga, 2010).

Além do mais, a cultura boliviana exibe um nivel significativo de averséo a incerteza,
indicando uma inclinagdo nacional para buscar clareza e evitar ambiguidades (Hofstede
Insights, 2023). A populacdo do pais é resistente & mudanca e altamente avessa ao risco,
aderindo a sistemas rigidos de crenca e comportamento, mostrando pouca tolerancia para ideais
Ou comportamentos ndo convencionais.

Em relacdo a orientacdo de longo prazo a Bolivia caracteriza-se por ter uma cultura
normativa, em que os individuos possuem um profundo compromisso com o estabelecimento
de uma “verdade absoluta”, que influencia seus processos de pensamento (Hofstede Insights,
2023). Eles exibem uma notavel reveréncia pelos costumes e tradigdes, sendo reticentes a
grandes mudancas, uma inclinacdo comparativamente menor para poupar para o futuro e uma
forte énfase em alcancar resultados imediatos.

A chegada de novas empresas e produtos no pais € vista com certa cautela e indiferenca,
devido a fatores historicos e culturais de descolonizacdo (Legiscomex, 2016; Mosquera;
Ramirez; Henao; Henao, 2022).

Por ultimo, a Bolivia ndo demonstra uma clara inclinacdo para a indulgéncia e nem para
restricdo, apresentando um resultado intermediario que indica certa moderacdo e
balanceamento em relacdo ao controle que exercem sobre seus desejos e impulsos.

De acordo com Arteaga (2010), a cultura boliviana pode ser descrita como uma cultura
de alto contexto, ou seja, o relacionamento de longo prazo é muito valorizado e sua forma de
expressdo na comunicacao é a indireta, o que leva a uma maior simplicidade para chegar a um
consenso em negociacdes. Por fim, a Bolivia possui uma orientacdo de tempo policrénica,
definida por Hall (1976) como uma sociedade que valoriza as relacdes entre pessoas mais do

que a gestdo do tempo e onde ha uma preferéncia por realizacdes de atividades simultaneas.

2.4 Modelo de influéncia cultural
O procedimento adotado neste trabalho foi o desenvolvido por Sobral, Carvalhal e
Almeida (2012), o qual baseia-se na ideia de que é possivel identificar areas do processo de

negociacdo nas quais diferencgas culturais podem surgir. Os modelos de Weiss e Stripp (1985)
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e Salacuse (1999) serviram de base para as sete dimensdes sugeridas por eles, que foram
reorganizadas para descrever os comportamentos que os negociadores podem adotar. S&o elas:

* Natureza da atividade negocial: abrange quatro aspectos a respeito de como as pessoas
veem 0 modelo de negociagdo, como por exemplo: a concepcao basica do processo (competitiva
ou colaborativa), da atitude negocial (favorecer a relacéo ou troca de concessdes), 0 objetivo da
negociacao (destaque na construcdo de um relacionamento sélido ou na busca de um consenso
em assuntos substanciais), e da atitude em relacdo ao planejamento (preferéncia por
planejamento estruturado ou por improvisagdo e espontaneidade);

* Papel do Individuo: envolve a integragdo de dois aspectos interligados relativos a
organizacdo de individuos ou equipes. Esses aspectos dizem respeito a determinacdo dos
individuos ou membros da equipe que possuem autoridade e responsabilidade pela tomada de
decisdes, bem como a forma como as decisfes sdo formuladas e executadas.

* Incerteza e tempo: abrange trés planos interligados sobre inclinagdo do negociador
para o risco, seja ele inovador ou conservador, seu nivel de urgéncia na gestdo do tempo durante
0 processo de negociacdo, se prioriza 0 cumprimento da agenda e a pontualidade ou prefere
uma abordagem mais flexivel, bem como suas opiniGes sobre a duracdo da reunido de
negociacdo, se valorizam uma resolucdo rapida ou acreditam em dar tempo suficiente para uma
estabilizacdo do acordo;

* Comunicagdo: engloba quatro estratégias interligadas ao dialogo entre os
interlocutores, partindo dos fundamentos da argumentacéo (abordada por um angulo enraizado
na logica e evidéncia factual, e outro baseado na compreensao e sensibilidade intuitiva do
negociador), da pluralidade da comunicacao (abrangendo modos objetivos e diretos, bem como
abordagens subjetivas e indiretas), estilo de comunicacdo (orientado para a escuta ou para 0
debate) e da funcdo das emocBes no processo (expressdo emocional espontanea ou controle e
repressao das emocoes;

* Confianga: engloba duas estratégias que giram em torno de estabelecer e promover a
credibilidade entre as partes envolvidas. Um plano da confianca centra-se na confianca
interpessoal dos negociadores, seja uma inclinacdo para a confianca ou desconfianca. O outro
plano foca no cultivo da confianga entre as partes, que pode se basear em fatores como
reputacdo e convivio ou intuicdo e empatia,

* Protocolo: engloba duas estratégias que dizem respeito ao nivel de formalidade exibido
pelos negociadores, abrangendo tanto sua apresentacdo externa quanto a adesdo aos rituais

habituais;
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* Resultado: aborda trés tipos de estratégias referentes a consequéncia do ato de
negociar, precisamente quanto a validade do acordo (oral ou escrito), ao processo pelo qual o
acordo foi feito (processo top-down, em que o0s principios gerais sdo discutidos primeiro e,
depois os especificos, ou processo bottom-up, no qual se discutem os contetdos especificos
primeiro e depois 0s gerais).

Compreender os condicionantes culturais da negociacdo ¢ uma questao relevante para
pesquisas de campo na éarea visto que as distin¢bes culturais podem ser um obstaculo ao sucesso
destas transacdes, criando dificuldades de comunicacao e influenciando o estilo de negociacéo
das partes envolvidas.

A cultura dos negociadores € um fator determinante na forma como as negociacgdes sao
abordadas, pois molda a sua compreensdo do processo, objetivos, métodos e expectativas em
relacdo ao comportamento da parte contréria (Weiss, 1996).

Tentando compreender os valores inerentes de cada cultura, Hofstede (1980), Weiss e
Stripp (1985) e Salacuse (1999) séo alguns dos diversos estudiosos que identificaram distintas
dimensdes, baseadas em valores e atitudes, que negociadores de diferentes culturas podem

apresentar frente uma negociacao.
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3 CLASSIFICACAO METODOLOGICA E PROCEDIMENTOS DE PESQUISA

Conforme afirmam Strauss e Corbin (2008), a metodologia de pesquisa engloba uma
série de protocolos e procedimentos empregados na coleta e interpretacdo dos dados. Essas
metodologias servem como 0s mecanismos pelos quais podemos atingir nossos objetivos
pretendidos, servindo como os "instrumentos” que utilizamos em nossos esforgos de pesquisa
para abordar as questdes em questao.

Na presente investigacdo, a metodologia adotada foi a quantitativa. Segundo Creswell
(2010), esse tipo de pesquisa pode ser descrito como um método que visa avaliar teorias
objetivas explorando as conexdes entre variaveis. Essas variaveis, normalmente, sdo avaliadas
usando instrumentos para coletar dados numéricos, que podem entdo ser analisados usando
métodos estatisticos. A abordagem quantitativa foi escolhida apds, na analise das informacdes
obtidas na pesquisa teorica, serem observados diversos fatores no qual a cultura,
especificamente, influencia e molda o estilo de negociar de gestores.

Quanto aos fins a pesquisa é de natureza descritiva a qual visa desvendar as
caracteristicas distintivas de uma determinada populacdo ou fendmeno, estabelecer correlagdes
entre variaveis e definir sua esséncia. Este tipo de pesquisa ndo se preocupa em explicar 0s
fendmenos que investiga, embora sirva de fundamento para tais explicacfes (Vergara, 2016).
Da mesma forma, Mattar (1999) destaca a conexao entre a pesquisa descritiva e o problema de
pesquisa, afirmando que essa abordagem deve ser empregada quando o objetivo é delinear as
caracteristicas dos grupos, estimar a proporcéo de elementos que exibem caracteristicas ou
comportamentos especificos dentro de uma determinada populacéo, ou descobrir e confirmar a
existéncia de relacionamentos entre variaveis. A escolha do tema se explica com o objetivo do
presente trabalho, que é analisar os estilos de negociacao de brasileiros e bolivianos na fronteira
Brasil/Bolivia.

No que tange a técnica de coleta optou-se pelo levantamento, pois trata-se de um método
de investigacdo que envolve questionar diretamente os individuos a fim de compreender seus
comportamentos. E um meio de coletar informacg@es sobre os tracos e atributos de um grupo
especifico de individuos, que sdo selecionados para representar uma populacdo maior em
termos estatisticos (Gil, 2008).

O universo desta pesquisa foi determinado por profissionais em cargos executivos
gerenciais de diversas areas, de nacionalidade brasileira e boliviana, com residentes nas cidades

brasileiras de Corumba e Ladario, e bolivianas de Puerto Quijarro e Puerto Suarez.
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A técnica de amostragem selecionada foi por acessibilidade, ou conveniéncia, devido a
sua praticidade, eficiéncia de tempo e viabilidade financeira. Esse tipo de amostra envolve a
utilizacdo de individuos prontamente disponiveis e acessiveis, tornando-se um método
apropriado para a pesquisa em questdo. Desta forma, este estudo chegou aos entrevistados por
meio de pessoas estratégicas (profissionais do ambito empresarial e docentes universitarios),
que posteriormente encaminharam para individuos com vivéncia em cargos gerenciais.

Escolheu-se como o instrumento de coleta de dados o questionario online. Caracterizado
por colocar uma série de perguntas ao publico, geralmente de forma escrita, e muitas vezes
acompanhadas de uma escala que quantifica as respostas (Vergara, 2005).

O questionario aplicado é composto por 20 questbes principais, desenvolvidas por
Sobral, Carvalhal e Almeida (2012), baseado nas propostas tedricas de Weiss e Stripp (1985) e
Salacuse (1991; 1999) e mais 7 questdes de carater demografico. Sendo empregado o modelo
de escala Likert para avaliar o grau em que um objeto € avaliado em um conjunto de escalas de
5 pontos. Esta escala procura medir dimensdes comportamentais de estilos de negociacéao
potencialmente especificos da cultura.

Cada questdo possui dois perfis que representam agdes que 0s negociadores podem
apresentar e variam entre dois polos e no inicio de cada uma delas foi apresentada uma breve
explicacédo de cada fator. Os participantes, ainda, foram solicitados a escolher um valor do 1 ao
5 com o fator que mais condiz com a forma que fazem negécios.

Para a analise de dados, o instrumento utilizado foi dividido em 7 dimensdes que
representam o objeto a ser estudado, sendo elas: Natureza da Atividade Negocial, Papel do
Individuo, Incerteza ou Tempo, Comunicacdo, Confianga, Protocolo e Resultados. No Quadro

1 sdo indicadas as dimensdes e as questdes do instrumento aplicado:

Quadro 1. Questdes e dimensdes da pesquisa

Dimensdes Questdes

Natureza da atividade negocial | 1. Concepg¢do Basica do Processo de Negociagdo - Colaborativa ou
Competitiva?

2. Atitude Negocial - Integracdo ou Barganha?

3. Objetivo da Negociacdo - Aspectos Relacionais ou Aspectos
Substantivos?

4., Atitude Face o Planejamento - Planejada ou Improvisada?

Papel do individuo 5. Responsabilidade Pela Tomada de Deciséo - Individuo ou
Grupo?
6. Processo de Tomada de Deciséo - Lider ou Consenso?
Incerteza e tempo 7. Atitude Face ao Risco - Inovador ou Conservador?

8. Sensibilidade ao Tempo (Processo) - Rigidez ou Flexibilidade?
9. Sensibilidade ao Tempo (Duragéo) - Rapidez ou Maturagdo?
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Comunicagéo

10. Complexidade de Comunicagéo - Indireta ou Direta?

11. Estilo de Comunicacéo - Ouvinte ou Debatedor?

12. Natureza e Base dos Argumentos - Légica ou Intuigdo?
13. Papel das Emoc0es - Expressdo ou Controle e Repressdo?

Confianca 14. Confianca Interpessoal - Confianca ou Desconfianga?
15. Base da Confianga entre as Partes - Reputagdo e Convivio ou
Intuicdo e Empatia?

Protocolo 16. Aparéncia e Apresentacao - Formal ou Informal?
17. Rituais - Formal ou Informal?

Resultados 18. Base da Validade do Acordo - Verbal ou Escrito?

19. Contetdo do Contrato - Genérico ou Especifico?
20. Processo de Construcdo do Acordo - Top Down ou Bottom
Up?

Fonte: Elaboracédo propria (2023).
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Inicialmente, foi realizada uma analise para descrever o perfil do negociador brasileiro
e boliviano, em seguida sera feita uma comparacéo entre a forma como negociam. Ao organizar
a presente investigacdo desta forma, espera-se fornecer uma visdo abrangente e detalhada dos
fatores que contribuem para o estilo de negociar de executivos em diferentes regides.

Em ambos os paises, a distribuicdo dos numeros, seja em termos de localizacdo ou
regido de aplicacdo, ndo é uniforme. No entanto, reitera-se que o objetivo € identificar
diferencas entre estas duas nac¢des, independentemente da localizagdo da amostra. Supde-se que
essas diferencas possam ser identificadas por meio das respostas dos participantes bolivianos e
brasileiros, visto que a pesquisa foca na nacionalidade. A Tabela 1 mostra a regido de origem e
nacionalidade dos respondentes.

Tabela 1: Regido de origem e nacionalidade dos respondentes

Caracteristicas Quant. %
Primeira Nacionalidade Brasileiro (a) 49 53,3
Boliviano (a) 43 46,7
Pais de Residéncia Brasil 45 48,9
Bolivia 47 51,1

Fonte: Dados da pesquisa

Na Tabela 1 pode-se observar que a amostra total contou com 92 negociadores da
fronteira Brasil-Bolivia, localizados nas cidades de Corumbd, Ladario, Puerto Quijarro e Puerto
Suarez, sendo 49 brasileiros e 43 bolivianos. Apesar dos respondentes de nacionalidade
brasileira terem um namero maior (53%), no fator pais de residéncia notou-se que a Bolivia

contou com mais residentes (51,1%)

Tabela 2: Dados demograficos (dados em escala intervalar)

Caracteristicas Brasileiros Bolivianos
Média Média

Idade 40,7 anos 43,4 anos

Tempo Trabalhando Como Negociador 10,3 anos 10,6 anos

Fonte: Dados da pesquisa.

A média de idade dos participantes da pesquisa foi de 27,2 anos, com uma variagdo de

25 a 67 anos. Observando a Tabela 2, nota-se que os bolivianos respondentes sao ligeiramente
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mais velhos, com uma média de 43,4 anos. Os entrevistados do Brasil e da Bolivia
compartilharam uma média semelhante no numero de anos atuando como negociador,
entretanto, os bolivianos novamente apresentaram uma maior méedia, com 10,6 anos, sendo a

variagéo total das duas nacionalidades de 3 a 30 anos de experiéncia.

Tabela 3: Dados demograficos (dados em escala nominal)

Caracteristicas Nacionalidade
Brasileiros Bolivianos
Quant. % Quant. %

Género Masculino 23 46,9 25 58,1
Feminino 26 53,1 18 41,9

Escolaridade Fundamental incompleto 0 0,0 0 0,0
Fundamental completo 0 0,0 0 0,0
Ensino médio incompleto 1 2,0 0 0,0
Ensino médio completo 3 6,1 0 0,0
Ensino superior incompleto 11 22,4 13 30,2
Ensino superior completo 22 44,9 17 39,5
Pds-graduacéo (especializacdo, mestrado 12 24.5 13 30,2
e/ou doutorado)

Relacdo Conjugal Possui companheiro (a) que mora junto 32 65,3 30 69,8
Possui companheiro (a) que ndo reside 7 14,3 5 11,6
junto
Sozinho (a) 10 20,4 8 18,6

Fonte: Dados da pesquisa.

Conforme mostra a Tabela 3, a maior parte da amostra foi composta pelo género
masculino (52,5%), com apenas 47,5% dos que responderam a pesquisa sendo mulheres.
Entretanto, percebe-se uma predominancia do sexo feminino no Brasil, com 53,1%, enquanto
na Bolivia ha uma predominancia do sexo masculino (58,1%) em cargos de negociadores.

No que tange a relacdo conjugal dos participantes, grande parte deles se encontram em
um relacionamento (80,5%), com 67,5% residindo juntos e 12,95% em casas diferentes. Por
fim, em relacdo a escolaridade, a maioria possui ensino superior completo (42,2%), seguidos
de pds-graduacéo (27,3%).

Nos seguintes topicos sdo apresentados os resultados e discussdo das questdes feitas aos

respondentes acerca das sete dimensdes identificadas por Sobral, Carvalhal e Almeida (2012).

e Natureza da atividade negocial
A dimensdo cultural inicial introduzida é a natureza da atividade negocial, definida

como a maneira como as atividades de negociacdo sdo percebidas pelos individuos. Essa
dimensdo é percebida pelas indagacGes encontradas nas tabelas 4 a 7 do instrumento de

pesquisa.
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Tabela 4: Concepcéo Basica do Processo de Negociagao - Colaborativa ou Competitiva?

Pais Fator Colaborativa 2 3 4 Competitiva TOTAL
Brasil 449% (22) 122%(6) 14,3%(7) 122%(6) 163%(8)  100% (49)
Bolivia 605% (26) 93%(4) 11,6% () 93%(4)  93%(4)  100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

Ao analisar as preferéncias dos executivos, na tabela 4, percebe-se que ha uma
preferéncia por negociar colaborativamente, com 63% dos respondentes se identificando com
este fator. Examinando individualmente os paises participantes deste estudo, nota-se uma
diferenca ligeiramente significativa na inclinacdo para a negociacdo colaborativa, com 0s
bolivianos representando a maior parte de sua amostra (69,8%) a escolher este método,
enquanto os brasileiros apresentam uma pontuagdo um pouco menor (57,1%) em relacéo a este
fator.

Fazendo uma comparagéo entre ambos, 0s negociadores bolivianos demonstram serem
levemente mais colaborativos que os brasileiros. A explicacdo para tal anélise pode se dar aos
elementos identificados na sociedade boliviana de inclinagdo moderadamente feminina, onde é
possivel perceber uma manifestacdo marcante de uma consciéncia mais pronunciada em relacéo
a igualdade e a justica (Hofstede Insights, 2023). Tal fendmeno implica na percep¢do dos
conflitos como possiveis desafios a harmonia e ao bem-estar coletivo dos individuos, o que, por
conseguinte, instiga a adogdo de processos de resolucdo fundamentados no compromisso e na
cooperagao.

No nivel intermediario da escala, representada pelo item 3, um total de 13% dos
participantes marcou esta op¢do, indicando nenhuma preferéncia particular pela negociacédo

colaborativa ou competitiva.

Tabela 5: Atitude Negocial - Integracdo ou Barganha?

Pais Fator Integracéo 2 3 4 Barganha TOTAL
Brasil 51% (25) 122% (6) 12,2% (6) 4,1% (2) 20,4% (10)  100% (49)
Bolivia 46,5 % (20) 7% (3) 16,3% (7) 4,7%(2) 25,6% (11)  100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

Em relacdo a atitude negocial, o resultado obtido (Tabela 5) mostra que a maioria dos
respondentes prefere uma abordagem integrativa (58,7%), onde ocorre um favorecimento pela
relacdo e resolucdo dos problemas de forma conjunta. Foi observado, entretanto, na anélise

particular, que os brasileiros possuem um perfil ligeiramente mais integrativo, com 63,3%, do
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que os bolivianos, que apresentaram nimeros mais intermediarios (53,5%) neste fator. Em
relacdo aos respondentes que se situam no nivel meio-termo, apenas 14,1% ambos bolivianos
e brasileiros ndo souberam definir seu estilo de atitude negocial.

O alto grau de coletivismo presente em ambas as culturas (Hofstede, 1991; Hofstede
Insights, 2023) parece conferir solidez & andlise da presente dimensdo, tendo em vista que
negociadores inseridos em sociedades coletivistas tém como meta primordial a obtencdo de
acordos vantajosos para todas as partes envolvidas, alcangando, dessa forma, uma forma de
resolucéo coletiva de impasses.

Tabela 6: Objetivo da Negociagdo - Aspectos Relacionais ou Aspectos Substantivos?

Pais Fator Relacionais 2 3 4 Substantivo TOTAL
S

Brasil 46,9% (23) 10,2% (5)  12,2% (6) 6,1% (3) 24,5% (12) 100% (49)

Bolivia 16,3% (7) 9,3% (4) 0% (0) 4,7% (2) 69,8% (30) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

O fator objetivo da negociacdo (Tabela 6), apresentou amostras totais onde 42,4% dos
entrevistados afirmam priorizar os aspectos relacionais, ao passo que 51,1% dé&o preferéncia a
aspectos substantivos. E possivel observar que os negociadores brasileiros (57,1%) sdo os que
mais declararam ter como objetivo principal a criagdo de um bom relacionamento em ambos os
lados, ainda que uma parte considere o contrato mais importante (30.6%), a medida que 0s
bolivianos (74,4%) consideram o contrato como o ponto principal da negociacao.

Isso implica que o Brasil direciona sua énfase nas negociacfes para a construcdo de
relacionamentos entre as partes, a0 passo que 0s bolivianos j& priorizam o contrato
propriamente dito. Todavia, ao considerar as caracteristicas intrinsecas de colaborativismo
(Tabela 4) e coletivismo na sociedade boliviana, é plausivel afirmar que a énfase na construcéo
de relacdes visa propiciar a estabilidade e longevidade dos contratos. Em contraposicdo aos
resultados apresentados, mas em consonancia com esta interpretacéo, Arteaga (2010) relata que
os bolivianos nutrem um sentimento de pertencimento e conexdo grupal extremamente sélido,
0 que resulta na necessidade premente de manutencao e estabelecimento de acordos solidos e
duradouros (Arteaga, 2010).

Tabela 7: Atitude Face o Planejamento - Planejada ou Improvisada?
Pais Fator Planejada 2 3 4 Improvisada  TOTAL

Brasil 388% (19) 82%(4) 122%(6) 102%(5) 30,6% (15)  100% (49)




29

Bolivia 76,7% (33) 7% (3) 0% (0) 7% (3) 9.3% (4)  100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

Ao fazer a anélise da Tabela 7 observa-se uma tendéncia a uma forma de planejamento
mais planejada e previamente organizada (65,3%), os cidaddos bolivianos sendo os que mais
se posicionaram desta maneira (83,7%).

Assumindo uma posi¢cdo mais ambigua, ficaram os negociadores brasileiros com metade
deles expressando uma aproximacdo mais improvisada da negociacdo (40,8%), enquanto a
outra metade prefere uma abordagem mais estruturada (47%), e ainda 12,2% deles declararam
uma posicao meio-termo. Essa caracteristica acaba por ser uma das principais debilidades do
negociador brasileiro, tendo em vista a importancia do planejamento, revelando um
comportamento mais impulsivo e ndo tdo estruturado. O negociador brasileiro reconhece a
importéncia do planejamento, mas néo € a pratica mais evidente. Esta crenga comum baseia-se
na suposi¢do de que caracteristicas como improvisacdo sdo adequadas. Embora a improvisagéo
possa ser um recurso valioso em situacgGes urgentes do ponto de vista criativo, pode resultar em

vulnerabilidade quando se torna um habito (Sobral; Carvalhal; Almeida, 2010)

e Papel do individuo
A segunda dimensao cultural a ser analisada procura descrever a atribuicdo do individuo

em todo o processo de acordo. Observa-se as conclusdes e analise sobre esta dimensdo nas
tabelas 8 e 9.

Tabela 8: Responsabilidade Pela Tomada de Decisdo - Individuo ou Grupo?

Pais Fator Individuo 2 3 4 Grupo TOTAL
Brasil 16,3% (8) 10,2% (5) 10,2% (5) 10,2% (5)  53,1% (26)  100% (49)
Bolivia 7% (3) 9,3% (4) 9,3% (4) 18,6% (8)  55,8% (24)  100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

Analisando a Tabela 8, constata-se que grande parte dos respondentes (68,8%) declara
gue o negociador deve estar em concordancia com os interesses do grupo do qual faz parte e
divide compromissos. Embora ambos brasileiros (63,3%) e bolivianos (74,4%) tenham
apresentado preferéncia pelo fator Grupo, os brasileiros tiveram um nimero mais significativo
de votos no fator Individuo (26,5%), se comparado com o0s negociadores da Bolivia, onde tal
fator obteve apenas 16,3%. Dos participantes que declararam nédo preferir nenhum dos extremos

completamente, e sim um meio-termo, houve apenas 9,7% de respostas.



30

Tais resultados se devem ao alto nivel de aversdo a incerteza, presente na Bolivia e no
Brasil, que influencia nas decisGes, visto que ao compartilhar responsabilidades hd uma
diminuicdo de potenciais problemas, como foi mostrado nos estudos de Sobral, Carvalhal e
Almeida (2012).

Tabela 9: Processo de Tomada de Decisdo - Lider ou Consenso?

Pais Fator Lider 2 3 4 Consenso ou TOTAL
Maioria

Brasil 18,4% (9) 8,2% (4) 12,2% (6) 10,2% (5) 51% (25) 100% (49)

Bolivia 4,7% (2) 9,3% (4) 4,7% (2) 20,9% (9) 60,5% (26) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

No processo de tomada de decisdo, em concordancia com o fator anterior, executivos
mostraram acreditar que os planos de acfes devem ser decididos por consenso ou maioria
(71,3%). Na analise particular, um numero significativamente mais alto de negociadores
bolivianos escolheu 0 consenso ou maioria como responsaveis pelas tomadas de decisdes
(81,4%), seguidos dos brasileiros que obtiveram um resultado de 61,2% neste fator. Este
resultado pode ser explicado pelo fato de tanto o Brasil com a Bolivia serem sociedades
coletivistas, embora a sociedade boliviana apareca igualmente com uma pontuagdo maior nesta
dimensdo, onde os interesses do grupo importam mais que o individual (Hofstede Insights,
2023; Sobral, Carvalhal e Almeida, 2012).

e Incerteza e tempo
A terceira dimenséo apresentada sera sobre as inclinagdes pessoais dos negociadores em

relacdo a incerteza e a sua sensibilidade temporal, ja que sdo duas caracteristicas que podem ter
impacto no processo de negociacdo. As questdes e resultados desta dimensdo estdo presentes
nas tabelas 10 a 12.

Tabela 10: Atitude Face ao Risco - Inovador ou Conservador?

Pais Fator Inovador 2 3 4 Conservador TOTAL
Brasil 46,9% (23)  12,2% (6) 8,2% (4) 6,1% (3) 26,5% (13) 100% (49)
Bolivia 65,1% (28)  18,6% (8) 4,7% (2) 4,7% (2) 7% (3) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

A tabela 10 apresenta resultados referentes a inclinagdo do negociador para o risco, na
amostra total nota-se uma inclinacdo para um perfil mais inovador (71,4%), com os bolivianos

possuindo um perfil mais progressista e abertos a correr riscos (83,7%) do que os negociadores
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brasileiros (59,1%). Isso, por sua vez, mostra que embora ambos tenham maior propensao ao
novo, o Brasil apresenta ainda um claro receio a incertezas.

Corroborando os resultados aqui obtidos, Sobral, Carvalhal e Almeida (2012) explicam
que a cultura do Brasil é caracterizada por um significativo grau de apreensdo em relacdo a
possibilidade de riscos, essa apreensao, por sua vez, resulta numa forte inclinagédo para a busca
de seguranca e estabilidade, o que ilustra a preferéncia por uma abordagem mais dividida e
inclinada ao conservadorismo do que os bolivianos. Estes, por sua vez, destoam dos resultados
de outros estudos quanto ao alto grau de aversao a incertezas, visto que neles a Bolivia tem uma

prevaléncia maior que a populacgéo brasileira (Hofstede Insights, 2023).

Tabela 11: Sensibilidade ao Tempo (Processo) - Rigidez ou Flexibilidade?

Pais Fator Rigidez 2 3 4 Flexibilidade @~ TOTAL
Brasil 28,6% (14) 8,2% (4) 8,2% (4) 8,2% (4) 46,9% (23)  100% (49)
Bolivia 46,5% (20)  34,9% (15) 4,7% (2) 4,7% (2) 9,3% (4) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

Ao analisar a forma como o gerenciamento do tempo € abordado durante as negociagdes
(Tabela 11), os resultados mostram que os brasileiros sdo mais flexiveis em termos de tempo e
comportamento (55,1%), sem pressdo para negociar. Como apontam Sobral, Carvalhal e
Almeida (2012) quando se trata de seguir a agenda, 0s negociadores brasileiros tendem a ser
menos rigidos em sua abordagem. Muitas vezes desviam o seu foco para multiplas questdes ao
mesmo tempo e ndo atribuem alta prioridade a rapida obtencdo de um consenso.

Os executivos bolivianos, apresentam um indice mais rigido e conservador em termos
de cumprimento da agenda (81,4%), contrariando outros estudos (Legiscomex, 2016) que
descrevem a cultura boliviana como uma cultura em que o cumprimento de horarios é mais
flexivel. Corroborando com os resultados da amostra, Hofstede Insights (2023) aponta que a
Bolivia possui um alto nivel de aversdo a incerteza, até maior que o Brasil, o que pode explicar
esse comportamento mais conservador e avesso a duvidas e insegurancas. No meio-termo

apenas 6,4% dos respondentes identificaram-se com este nivel.

Tabela 12: Sensibilidade ao Tempo (Duracao) - Rapidez ou Matura¢io?

Pais Fator Rapidez 2 3 4 Maturacdo  TOTAL
Brasil 18,4% (9) 14,3% (7) 8,2% (4) 8,2% (4) 51% (25)  100% (49)
Bolivia 14% (6) 0% (0) 2,3% (1) 23,3% (10) 60,5% (26)  100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.
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Por outro lado, observando a tabela 12, a qual trata a respeito do ritmo das negociacdes,
verifica-se que grande parte dos participantes dos dois paises preferem uma abordagem mais
lenta e bem pensada (71,5%) a uma répida (24,3%). Em uma analise mais individual, a Bolivia
apresentou um nivel de maturacdo um pouco maior (83,8%) que os brasileiros (59,2%). Isso
talvez se deva ao fato de a sociedade boliviana néo apresentar uma tendéncia a estipular um
limite de tempo sobre a duragcdo das reunides, tudo dependendo dos argumentos e assuntos
tratados (Arteaga, 2010).

Os resultados de ambas as nacionalidades podem ser explicados pelos altos niveis de
distancia hierarquica existentes nestes paises, que podem levar o processo de negociacao a
encontrar desafios visto que negociadores de culturas mais hierarquicas podem encontrar
desafios na negociacdo com homologos em diferentes posicfes, exigindo a aprovacdo de
superiores hierarquicos e potencialmente atrasando o processo (Sobral, Carvalhal e Almeida,
2012).

e Complexidade de comunicacao
A quarta dimensdo apresentada tem relacdo com a interag@o entre os participantes das

negociacdes, emanando das fontes argumentativas, da complexidade intrinseca a comunicacao,
do estilo preferencial de comunicacéo e do impacto das emocg6es nesse processo. Os desfechos

obtidos e as analises correspondentes serdo delineados nas tabelas 13 a 16.

Tabela 13: Complexidade de Comunicagéo - Indireta ou Direta?

Pais Fator Indireta 2 3 4 Direta TOTAL
Brasil 24,5% (12) 6,5% (3) 12,2% (6) 10,2% (5) 46,9% (23) 100% (49)
Bolivia 4,7% (2) 0% (0) 2,3% (1) 11,6% (5) 81,4% (35) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

De acordo com a Tabela 13, dos 92 participantes totais da amostra 75% afirmaram
possuir uma complexidade de comunicacdo mais direta, 0s bolivianos sendo a maior parte dos
que se posicionaram deste modo (93%). Com tal resultado é certo dizer que negociadores
bolivianos tendem a possuir uma comunicacdo entre partes mais clara, objetiva e sem rodeios
ou artificios que requeiram uma interpretacao de falas nas entrelinhas.

Dos brasileiros respondentes, apenas 31% mostraram ter inclinagdo & formas indiretas
de se comunicar, a maioria (57,1%) se identificou com uma comunicacdo direta.

Diferentemente do que se mostrou nas pesquisas de Sobral, Carvalhal e Almeida (2012), que
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apresentou um estilo de comunicagdo mais indireto de executivos do Brasil, aqui nesta por¢ao
especifica de negociadores brasileiros o estilo de comunicagdo revelou-se mais direto, tal
contraste talvez se dé ao fato da amostra se dar numa regido fronteirica e por essa razao acaba
tendo uma identidade prépria e especial (Nogueira, 2007).

Tabela 14: Estilo de Comunicagdo - Ouvinte ou Debatedor?

Pais Fator Ouvinte 2 3 4 Debatedor TOTAL
Brasil 20,4% (10) 12,2% (6) 10,2% (5) 8,2% (4) 49% (24) 100% (49)
Bolivia 7% (3) 11,6% (5) 2,3% (1) 9,3% (4) 69,8% (30) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

Na tabela 14, é possivel notar que no que tange o estilo de se comunicar adotado pelos
respondentes, no geral, grande parte deles tende a assumir uma postura debatedora (68,1%). Os
executivos brasileiros, especificamente, apresentam uma pontuacdo de 57,2% neste fator,
revelando um perfil ligeiramente argumentador tendendo a passar menos tempo em siléncio
durante as negociagdes. Corroborando com o tal resultado, Sobral, Carvalhal e Almeida (2012)
explicam que os brasileiros sdo propensos a disputas verbais, muitas vezes levantando a voz e
utilizando gestos em excesso, 0 que pode diminuir a importancia do fluxo de informac@es, um
aspecto crucial do processo de negociacao que sO pode ser alcancado através da escuta ativa e
do incentivo a outra parte para compartilhar seus pensamentos.

A Bolivia também demonstrou uma inclinagdo a este estilo debatedor, porém
significativamente em maior escala (79,1%), ou seja, embora ambos possuam este mesmo
perfil, a sociedade boliviana pode ter caracteristicas mais questionadoras e debatedoras. No

geral, apenas 6,3% dos questionados assumiram uma postura mais neutra.

Tabela 15: Natureza e Base dos Argumentos - Logica ou Intui¢do?

Pais Fator Ldgica 2 3 4 Intuicéo TOTAL
Brasil 34,7% (17)  8,2% (4) 8,2% (4) 8,2% (4) 40,8% (20)  100% (49)
Bolivia 83,7% (36)  9,3% (4) 4,7% (2) 0% (0) 2,3% (1) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

A tabela 15 apresenta os resultados do levantamento realizado em relacdo a natureza e
base dos argumentos em negociacdes, destacando-se a distincdo entre os estilos ldgico e

intuitivo. Observa-se que uma parcela consideravel dos participantes (67,9%) fundamenta seus
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argumentos na logica e em fatos concretos, sendo que os bolivianos (93%) se identificam com
maior énfase neste estilo.

Acredita-se que tal resultado dos executivos bolivianos pode ser atribuido ao elevado
nivel de aversdo ao risco caracteristico do pais (Hofstede Insights, 2023), uma vez que a adocéo
de uma abordagem pautada em fundamentos concretos pode proporcionar maior seguranga nas
tomadas de decisdo dos negociadores, possibilitando o controle e reducdo dos riscos ao
desvalorizar as percepcOes e a intuicao.

Por outro lado, os resultados obtidos junto aos brasileiros revelam uma clara diviséo e
ambiguidade no que se refere a utilizacdo de abordagens intuitivas e ldgicas. Os brasileiros
apresentam comportamentos divergentes, sendo que 49% deles evidenciam uma forte
inclinacdo a sensibilidade e intuicdo do negociador, enquanto a outra grande parcela (42,9%)
demonstra preferéncia por abordagens racionais e logicas. Tais resultados diferem das
conclusdes de Sobral, Carvalhal e Almeida (2012), os quais descreveram a argumentacdo da
maioria da amostra de brasileiros como légica.

A partir desses resultados, pode-se inferir que os brasileiros na fronteira Brasil-Bolivia
possuem uma base argumentativa mais intuitiva, divergindo do restante do pais, enquanto os
bolivianos adotam uma abordagem mais logica. Essas diferencas podem estar relacionadas as
caracteristicas proprias de cada pais, bem como a influéncias culturais e contextuais especificas

da regido fronteirica.

Tabela 16: Papel das Emogdes - Expressdo ou Controle e Repressdo?

Pais Fator Expressao 2 3 4 Controle e TOTAL
Repressdo

Brasil 42,9% (21)  6,1% (3) 143% (7) 102%(5)  26,5% (13)  100% (49)

Bolivia 0% (0) 14% (6) 7% (3) 11,6% (5) 67,4%(29)  100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

A Tabela 16 revela que 57,8% dos inquiridos sdo a favor de controlar e reprimir
emoc0es, enquanto 31,5% preferem expressar abertamente suas emog¢des. Uma analise mais
detalhada dos dados sugere um forte contraste nas preferéncias de negociacdo entre os paises
pesquisados. Especificamente, a maioria dos bolivianos (79%) prefere o controle e repressédo
de emoc0es.

O elevado grau de aversdo a incerteza observado na nagdo boliviana, aliado & pontuagdo
moderada apresentada na dimensao Indulgéncia vs. Restricdo, pode exercer uma significativa

influéncia sobre tais resultados, tendo em vista as evidéncias que apontam para uma inclinagdo
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da sociedade boliviana em suprimir e regular seus sentimentos e desejos (Hofstede Insights,
2023).

Tais atitudes revelam-se potencialmente vantajosas em contextos de negociagéo, uma
vez que, ao exercerem contencgdo e evitarem o envolvimento emocional, os individuos podem
conduzir avaliagdes mais embasadas da situacdo em questdo, minimizando, assim, possiveis
riscos iminentes.

Por outro lado, a maior parte dos brasileiros (49%) prefere a expressdo de emogdes, 0
que corrobora com a explicacdo dada ao estilo debatedor do brasileiro (Tabela 14), haja vista
que os cidaddos brasileiros, por ostentarem um nivel mais elevado de eloquéncia e
espontaneidade, invariavelmente conferem considerdvel importancia & manifestagdo mais
acentuada de sentimentos no &mbito das negociagoes.

Contudo, contrastando com essas evidéncias, constata-se que os resultados em questéo
se mostram antagdnicos aos achados obtidos por outras pesquisas versadas acerca do tema em
questdo (Sobral; Carvalhal; Almeida, 2012), as quais afirmam a existéncia, no Brasil, de uma
sobrevalorizacdo da retencdo e repressédo dos afetos, ao inves da sua livre expressdo. Conforme
mencionado previamente, a concentracdo da presente amostra em cidades fronteiricas
especificas pode ter exercido influéncia nos mencionados resultados antitéticos, eis que a
andalise corrente € mais circunscrita e menos generalizavel.

Uma pequena proporcdo dos respondentes (10,6%) ndo teve preferéncia e optou por

uma postura neutra sobre o assunto, enquadrando-se no item 3da escala de 5 pontos.

e Confianca
Essa quinta dimensdo esta vinculada aos preceitos e a edificacao da credibilidade entre as partes

no contexto das negociagdes, especialmente no que concerne a confianca interpessoal dos
negociadores e a instauracdo da confianca mdtua. A analise e os resultados correspondentes

encontram-se nas tabelas 17 e 18.

Tabela 17: Confianga Interpessoal - Confianca ou Desconfianca?

Pais Fator  Confianca 2 3 4 Desconfianca  TOTAL
Brasil 46,9% (23) 12,2% (6) 10,2% (5) 12,2% (6) 18,4% (9) 100% (49)
Bolivia 48,8% (21)  11,6% (5) 14% (6) 14% (4) 11,6% (5) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.
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Dos 92 executivos que participaram da pesquisa, representando ambas as nagoes em
contextos culturais distintos, os dados levantados revelam que 59,7% da amostra evidenciou
uma confianga interpessoal durante os processos de negociagdo. Ao analisar minuciosamente
as informagdes desagregadas, nota-se que 59,1% dos executivos brasileiros iniciam
negociagdes com um espirito de abertura, confiando nas suas contrapartes. Este indice é
equiparado aos 60,4% dos executivos bolivianos que também adotam essa postura. Tal
similitude sugere que a abertura e a confianca sdo principios partilhados, alheios a distingao de
nacionalidades.

No que concerne ao Brasil, conjectura-se que essa confianca interpessoal possa derivar
do fato de que os negociadores brasileiros depositam confianca naqueles que percebem como
pertencentes ao seu circulo social. Este fenémeno € particularmente evidente nas negociagdes
empresariais, as quais se desdobram em um contexto de continuidade das relagfes (Sobral;
Carvalhal; Almeida, 2012).

Divergindo dos desfechos relativos aos negociadores bolivianos aqui apresentados, a
Legicomex (2016) reporta que eles exibem uma marcante cautela no momento de tomar
decisdes, valendo-se de dialogos com a contraparte para desenvolver confianga. Dessa maneira,
interpreta-se que os bolivianos ostentam uma confianca interpessoal relativamente alta, ainda
que optem por ndo a expressar de imediato, preferindo reprimir suas emocoes e intui¢cdes no

intuito de aprofundar o entendimento sobre a outra parte.

Tabela 18: Base da Confianga entre as Partes - Reputacéo e Convivio ou Intuicdo e Empatia?

Pais Fator  Reputacéo 2 3 4 Intuicéo e TOTAL
e Convivio Empatia

Brasil 49% (24) 8,2% (4) 12,2% (6) 8,2% (4) 22,4% (11)  100% (49)

Bolivia 9,3% (4) 11,6% (5) 4,7% (2) 14% (6) 60,5% (26)  100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

Examinando a base de confianca entre as partes (Tabela 18), constata-se que 39% dos
respondentes atribuem maior importancia a reputacéo e convivio em uma negocia¢do, enquanto
substanciais 78,1% valorizam a intuicdo e empatia. Em uma escrutinacdo mais especifica dos
paises, emerge uma disparidade significativa, uma vez que 57,2% dos brasileiros privilegiam a
reputacdo e convivio em processos de negociacao, ao passo que 0s negociadores bolivianos

optam por seguir o caminho da intui¢do e empatia (74,5%).
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A marcante distancia hierarquica, uma das caracteristicas do Brasil (Hofstede Insights,
2023), pode elucidar tais resultados, visto que essa solida inclinacao para a reputacdo e convivio
revela uma disparidade de tratamento conforme a posi¢ao que a outra parte ocupa.

O resultado relativo a Bolivia encontra justificativa no elevado nivel de confianca
interpessoal constatado no pais (Tabela 17), uma vez que este se destaca como um territério

onde a abertura e confianga predominam.

e Protocolo
A sexta dimensdo tem ligacdo com o grau de formalidade adotado pelos negociadores,

abrangendo tanto a esfera da apresentacdo quanto a observancia de rituais e comportamentos.

A argumentacéo e os resultados correspondentes séo explicitados nas tabelas 19 e 20.

Tabela 19: Aparéncia e Apresentacdo - Formal ou Informal?

Pais Fator Formal 2 3 4 Informal TOTAL
Brasil 32,7% (16) 6,1% (3) 10,2% (5) 10,2% (5) 40,8% (20) 100% (49)
Bolivia 62,8% (27)  16,3% (7) 9,3% (4) 4,7% (2) 7% (3) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

A respeito do protocolo de apresentacdo (Tabela 19), compreendendo executivos
brasileiros e bolivianos, 58,9% da amostra expressou uma preferéncia pela formalidade na
apresentacdo e aparéncia durante as negociacdes. Este resultado inicial destaca a importancia
atribuida por uma parcela significativa dos profissionais a abordagem formal nesse contexto.

Ao aprofundar a analise, observamos uma distincdo entre os executivos brasileiros e
bolivianos. No grupo brasileiro, 51% declararam uma abordagem informal em sua apresentacéo
durante as negociac6es, enquanto surpreendentes 79,1% dos executivos bolivianos afirmaram
adotar uma postura formal. Tal inferéncia encontra respaldo em estudos anteriores
(Legiscomex, 2016), que sugerem que o formalismo é bem recebido pelos empresarios
bolivianos, sendo melhor visto comparecer a suas reunides de negdcios trajando vestimentas
formais e condizentes com a ocasido.

Essa discrepancia sugere que, enquanto a informalidade pode ser percebida como mais
aceitavel no contexto brasileiro, os bolivianos inclinam-se a favorecer uma abordagem mais
estruturada e formal. Tal distingdo pode influenciar a dindmica das negociacGes e a percepcao

mutua entre as partes.

Tabela 20: Rituais - Formal ou Informal?
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Pais Fator Formal 2 3 4 Informal TOTAL
Brasil 22,4% (11) 6,1% (3) 12,2% (6) 10,2% (5) 49% (24) 100% (49)
Bolivia 53,5% (23) 16,3% (7) 11,6% (5) 7% (3) 11,6% (5) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

Em uma anélise inicial dos dados da Tabela 20 nota-se que uma parcela significativa,
correspondente a 48% da amostra total, opta por adotar uma abordagem formal nas interagdes
durante as negociacOes. Este resultado destaca a relevancia atribuida por parte dos profissionais
a uma postura mais formal em ambientes de negociacdo. Ao desdobrar a analise para cada
nacionalidade, emergem distingdes notaveis. No contingente de executivos brasileiros, 59,2%
afirmam interagir informalmente durante negociacGes, mantendo a postura mais sossegada
apresentada também na apresentacao e aparéncia.

Por outro lado, surpreendentemente, 69,8% dos executivos bolivianos declaram seguir
um protocolo formal, seguindo o mesmo protocolo adotado na apresentacdo (Tabela 19). A
baixa pontuacdo da Bolivia em orientacdo a longo prazo reitera o corrobora com o presente
resultado visto que essa formalidade tanto na apresentacdo como nas interacdes € reflexo da
normatividade da sociedade boliviana, caracterizada por ser muito apegada a tradicdes e regras
(Hofstede Insights, 2023). Esta disparidade ressalta uma notavel diferenca nas preferéncias de
protocolo entre as duas nacionalidades.

A distingdo entre os executivos brasileiros e bolivianos evidencia que, enquanto 0s
primeiros inclinam-se a favorecer uma abordagem mais informal, os Ultimos majoritariamente
optam por manter uma postura formal, possivelmente refletindo divergéncias culturais

fundamentais.

e Resultados
Por fim, a sétima e Ultima dimensdo relaciona-se com o desfecho das negociacGes,

especialmente no que concerne a fundamentacéo do acordo, ao procedimento de sua construcao
e ao conteldo do contrato. A argumentacdo e os resultados correspondentes podem ser

referenciados nas tabelas 21 a 23.

Tabela 21: Base da Validade do Acordo - Verbal ou Escrito

Pais Fator Verbal 2 3 4 Escrito TOTAL
Brasil 20,4% (10) 6,1% (3) 6,1% (3) 16,3% (8) 51% (25) 100% (49)
Bolivia 2,3% (1) 4,7% (2) 2,3% (1) 7% (3) 83,7% (36) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.
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A andlise dos dados da Tabela 21, no que se refere aos resultados do processo de
negociacédo, evidencia que a maior parte dos participantes, correspondendo a 79% da amostra
total, expressa uma preferéncia pela base escrita na formalizacdo dos contratos apos
negociacOes. Este resultado ressalta a relevancia atribuida & documentagdo por parte de uma
parcela significativa dos profissionais envolvidos em processos de negociagao.

Ao desagregar os resultados por nacionalidade, observam-se uma distribuigdo
equiparada dos respondentes em ambos 0s paises. No grupo de executivos brasileiros, 67,3%
indicam a preferéncia pela base escrita na formalizacdo de contratos, similarmente 90,7% dos
executivos bolivianos compartilham da mesma escolha.

Em consonéncia com esta analise, Sobral, Carvalhal e Almeida (2012) enfatizam que o
elevado grau de aversdo ao risco implica na necessidade de estabelecer mecanismos de controle
assegurados pela formalizacdo escrita dos contratos. Esta abordagem visa detalhar todos os
aspectos do acordo, antecipando possiveis desafios e contingéncias.

A predilecdo pela formalizacdo escrita nos contratos, por parte dos negociadores
brasileiros e bolivianos, acarreta implicacdes de peso para o0 processo de negociacéo,
especialmente ao considerar a necessidade de mitigar riscos e garantir a clareza e precisao nos

acordos.

Tabela 22: Contetido do Contrato - Genérico ou Especifico?

Pais Fator Genérico 2 3 4 Especifico TOTAL
Brasil 22,4% (11)  12,2% (6) 8,2% (4) 8,2% (4) 49% (24) 100% (49)
Bolivia 9,3% (4) 7% (3) 7% (3) 7% (3) 69,8% (30)  100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

Na tabela 22 ao analisar a preferéncia pelo contetudo do contrato, nota-se que a maior
parte da amostra total de respondentes expressa uma predilecdo por um conteddo especifico na
formalizacdo dos contratos ap6s negociacfes (65%), enquanto uma pequena parte prefere um
conteldo mais generalista e genérico (16,7%). Este resultado sublinha a importancia conferida
a um delineamento detalhado dos termos contratuais por uma parcela significativa dos
profissionais envolvidos em processos de negociacao.

Ao verificar individualmente as nacionalidades, notam-se similaridades em suas

preferéncias. No grupo de executivos brasileiros, 57,2% indicam uma preferéncia por contetdo
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detalhado nos contratos, do mesmo modo, de maneira parecida, porém com mais veeméncia,
76,8% dos executivos bolivianos compartilham dessa escolha.

Esses resultados, mais uma vez, corroboram com a dimensao de aversdo a incerteza,
inerente as sociedades brasileira e boliviana, e com estudos acerca do estilo de negociar destes
paises (Hofstede Insights, 2023; Sobral, Carvalhal e Almeida, 2012), levando em consideragao
gque em uma negociacdo, a especificidade detalhada nos contratos reduz as chances de
desencontros ou incertezas entre as partes envolvidas. Ambas as sociedades, de maneira
conspicua, manifestam uma propensdo a estratégias mais seguras no tocante a seguranca
contratual em seus processos negociais.

Para concluir, em relagdo ao processo de formulagdo do acordo, constata-se, mediante
a analise apresentada na Tabela 23, se hd uma tendéncia em iniciar a discussdo pelos principios
gerais antes de abordar os detalhes, ou se ha uma preferéncia em comecar pelos aspectos

especificos e, posteriormente, tratar dos elementos mais abrangentes.

Tabela 23: Processo de Construcdo do Acordo — Top-Down ou Bottom-Up?

Pais Fator  Top-Down 2 3 4 Bottom-Up TOTAL
Brasil 449% (22)  14,3% (7) 8,2% (4) 12,2% (6) 20,4% (10)  100% (49)
Bolivia 65,1% (28)  11,6% (5) 7% (3) 2,3% (1) 14% (6) 100% (43)

Fonte: Dados da pesquisa.

Os dados referentes a amostra total indicam uma inclinacdo pelo modelo denominado
Top-Down, que representa aproximadamente 67,9% das preferéncias, evidenciando a
preferéncia por uma abordagem que prioriza a deliberacdo sobre as caracteristicas gerais antes
de adentrar nas particularidades.

Ao se realizar uma andlise mais minuciosa, observa-se que 0s negociadores brasileiros
apresentam uma preferéncia de aproximadamente 59,2% pelo modelo Top-Down, enquanto 0s
negociadores bolivianos possuem uma preferéncia significativa de aproximadamente 76,7%
pelo mesmo modelo. J& aqueles que optam pela abordagem denominada Bottom-Up
representam somente 24,4% da amostra total.

Os dados analisados nesta questdo endossam, em certa medida, os achados anteriores
desta pesquisa, especialmente no que se refere a necessidade de estabelecer um relacionamento
solido como base para a confianca entre as partes envolvidas, um aspecto relevante no contexto
brasileiro (Tabela 6). Além disso, os resultados obtidos sugerem que o ritmo lento e cerimonial

das negociacdes na Bolivia também afetam diretamente os resultados alcancados (Tabela 12).
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A seguir, na tabela 24 e figura 3, foram categorizados os elementos das dimensdes que

exibiram semelhancas entre o Brasil e a Bolivia (tabela 24), bem como aqueles que

manifestaram resultados divergentes (figura 3).

Tabela 24: Fatores semelhantes entre Brasil e Bolivia

Brasil Fator Bolivia
Concepcdo Basica do 57,1% Colaborativa 69,8%
Processo de Negociagédo
Atitude Negocial 63,6% Integracéo 53,5%
Responsabilidade Pela 63,3% Grupo 74,4%
Tomada de Decisdo
Processo de Tomada de 61,2% Consenso 81,4%
Decisdo
Atitude Face ao Risco 59,1% Inovador 83,7%
Sensibilidade ao Tempo 59,2% Maturacédo 83,8%
(Duracéo)
Complexidade de 57,1% Direta 93%
Comunicacao
Estilo de Comunicacéo 57,2% Debatedor 79,1%
Confianca Interpessoal 59,1% Confianca 60,4%
Base da Validade do 67,3% Escrito 90,7%
Acordo
Conteudo do Contrato 57,2% Especifica 76,8%
Processo de Construcéo 59,2% Top Down 76,7%

do Acordo

Fonte: Dados da pesquisa

A tabela 24 apresenta uma analise detalhada dos fatores de negociacdo que demonstram

semelhancas marcantes entre Brasil e Bolivia. Observa-se um forte colaborativismo, onde

ambas as nacdes valorizam a integracdo e a responsabilidade compartilhada na tomada de

decisdes, evidenciando um processo orientado pelo consenso. A atitude inovadora diante dos

riscos é comum, bem como a sensibilidade para a duracdo das negociacdes, caracterizada pela

maturacao das discussées. A comunicacao direta e o estilo debatedor sdo distintivos, enquanto

a confianca interpessoal desempenha um papel crucial. A base da validade do acordo repousa

na formalizacdo escrita, com preferéncia por contetdo especifico. Notavelmente, o processo de

construcdo do acordo segue uma preferéncia na discussdo de principios gerais primeiro e apenas

depois os especificos.

Figura 3: Fatores diferentes entre Brasil e Bolivia
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FATORES DIFERENTES

BRASIL Vs BOLIVIA
ASPECTOS RELACIONAIS OBJETIVO DA
x ASPECTOS SUBSTANTIVOS
57,1% NEGOCIAGAO e

FLEXIBILIDADE SENSIBILIDADE AO RIGIDEZ
55,1% TEMPO (PROCESSO) 81,4%

EXPRESSAO PAPEL DAS EMOCéES CONTROLE E REPRESSAO

49%

» 3
T ©
X

= Z BASE DA CONFIANCA INTUICAO E EMPATIA
A s ENTRE AS PARTES 5%

APARENCIA E FORMAL
INFORMAL APRESENTACAO 791%
51%

FORMAL
INFORMAL RITUAIS 69,8%
59,2%

Fonte: Dados da pesquisa.

Na Figura 3, sdo reveladas as diferencas marcantes nos fatores de negociagdo entre
Brasil e Bolivia. Enquanto o Brasil prioriza a construcdo de relacionamentos, a Bolivia foca na
formalizacdo contratual. No quesito gestdo do tempo, a flexibilidade brasileira contrasta com a
rigidez boliviana. Em termos emocionais, 0s brasileiros sdo expressivos, enquanto a oS
bolivianos valorizam o controle e repressao das emogdes.

A base de confianca diverge, sendo intuitiva e empatica na Bolivia, e ancorada em
reputacdo e convivio no Brasil. Aspectos culturais também se destacam: a aparéncia,
apresentacdo e rituais comportamentais sdo conduzidos informalmente pelos negociadores
brasileiros, ao contrario da formalidade caracteristica dos bolivianos.

Em sintese, os negociadores brasileiros e bolivianos, assim como seus pares em
diferentes nacBGes, manifestam estilos distintos no processo de negociacdo. Algumas
caracteristicas revelam-se proeminentes, tais como o colaborativismo, a flexibilidade temporal,
o estilo argumentativo e a confianca interpessoal, enquanto outras divergem e apresentam
oposicao entre 0s negociadores de ambas as nacionalidades.

Diante desses fatores, o negociador que se propde a realizar transa¢cbes com
representantes dessas nacionalidades pode buscar antecipar o comportamento da contraparte,
adaptando, assim, sua abordagem para minimizar divergéncias e, consequentemente, ampliar

as perspectivas de sucesso na negociacao.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa teve como objetivo principal analisar o estilo de negociagdo de
individuos brasileiros e bolivianos que atuam na fronteira entre Brasil e Bolivia. Para tanto,
foram utilizados como base estudos realizados por Sobral, Carvalhal e Almeida (2012), os quais
se fundamentam em pesquisas de Hofstede (1991), Salacuse (1999) e Weiss e Stripp (1985),
que j& haviam investigado negociadores de diversas nacionalidades. No entanto, vale ressaltar
que a Bolivia ndo foi contemplada nos estudos de Sobral, Carvalhal e Almeida (2012), Salacuse
(1999) e Weiss e Stripp (1985). Com intuito de compreender comportamento dos negociadores
brasileiros e bolivianos em contexto de negociagcdo, 0 presente estudo consistiu em um
questionario, no qual negociadores brasileiros e bolivianos responderam perguntas relacionadas
a sete dimensdes que, de acordo com Sobral, Carvalhal e Almeida (2012), sdo relevantes para
caracterizar os comportamentos adotados por negociadores.

Os resultados obtidos permitiram uma analise individual de cada dimenséo,
possibilitando a comparacdo entre os dois paises, bem como uma analise geral que contribuiu
para identificar o nivel de estilo de negociacdo dos brasileiros e bolivianos na fronteira entre
Brasil e Bolivia, além de comparar os estilos de negociacdo adotados por ambos. Através das
comparacdes realizadas, notou-se prontamente que o Brasil, em alguns aspectos, se desvia da
Bolivia, ainda que apresentem, igualmente, muitas similaridades.

No que tange a esséncia da atividade negocial, o negociador boliviano se destaca por
sua notavel inclinacdo a colaboracdo, visando a fortificacdo das relagdes interpessoais com
vistas a estabelecimento de contratos de carater prolongado e duradouro. Nessa perspectiva, 0s
executivos bolivianos concentram seus esforcos no meticuloso planejamento das acGes a serem
tomadas. Tais abordagens denotam um marcante trago coletivista e simultaneamente cauteloso
por parte do negociador boliviano.

Mesmo que compartilhem o colaborativismo e as caracteristicas integrativas, 0s
executivos brasileiros direcionam sua atencéo primordial apenas a construcao e fortificacdo dos
vinculos entre as partes, relegando a um segundo plano a assinatura do contrato em si. Ja em
relacdo ao planejamento, os brasileiros consideram que um equilibrio entre a estruturacéo e a
improvisacdo é necessario em uma negociacdo exitosa. A posicdo assumida demonstra uma

disposicdo mais ousada, pois os lideres empresariais brasileiros, que valorizam muito a
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obtencdo de resultados durante as negociagdes, ainda tendem a explorar abordagens inovadoras
quando confrontados com potenciais divergéncias.

Nas transacdes entre entidades brasileiras e bolivianas é perceptivel a imperativa busca
por consenso entre multiplos intervenientes, resultando em uma extensdo temporal consideravel
para a efetiva consumacao do processo negocial. Tal necessidade de concordancia revela-se
intrinsecamente vinculada ao modus operandi do superior hierarquico do executivo submetido
a entrevista, especificamente no que concerne a dimensdo distancia do poder. Sob o paradigma
brasileiro, impera a centralizagdo, na qual a deliberacdo final do lider é aguardada com
expectativa pelos subalternos.

Contrastantemente, os lideres bolivianos exibem uma inclinacdo mais proclive a
coletividade, denotada pela expressiva reducéo de votos favoraveis a abordagem individualista
em comparacdo com o panorama brasileiro, corroborando, assim, a elevada propensdo a
autonomia do negociador. Ambos 0s negociadores demonstram receptividade a introducéo de
ideias e abordagens inovadoras, apesar de o Brasil apresentar uma certa relutancia em relagao
a esses elementos. Enquanto a Bolivia mostra modéstia na adaptacdo a cronogramas
preestabelecidos, revela boa tolerancia na duracgdo das reunides, ao passo que o Brasil se destaca
pela flexibilidade tanto na pontualidade quanto na duracdo das deliberaces.

Nas interacGes e comunicacfes entre negociadores, a Bolivia comunica-se atravées de
argumentos l0gicos e racionais, e se distanciam mediante a repressdo e ocultacdo de suas
emocoes. Os brasileiros, por outro lado, possuem um claro contraste entre as suas abordagens,
visto que os argumentos baseados na intuicdo coexistem com argumentos légicos, inclinando-
se a demonstracao e expressao franca de seus estados afetivos durante as negociagoes.

Em relacdo a credibilidade atribuida as partes envolvidas, 0os negociadores bolivianos,
notaveis por sua cautela distinta, mantém uma certa distancia inicial, porém cordial que se
transforma em um relacionamento sélido somente apds o estabelecimento de confianca. Esse
processo esta intrinsecamente enraizado na intuicdo e empatia, habilidades habeis para decifrar
as complexas intengbes dos interlocutores. Em contrapartida, os negociadores brasileiros,
embora também confiantes, baseiam sua analise de confiabilidade na reputacdo e convivio,
explicado pela notavel distancia hierarquica que caracteriza a estrutura social brasileira.

Os negociadores brasileiros, notaveis por sua aparéncia e apresentacdo mais informal,
aderem a um protocolo que transcende as convengdes tradicionais, denotando uma propenséao
a comunicagdo e aparéncia menos rigorosa, que reflete a dindmica evolutiva do cenério

empresarial. Por outro lado, os negociadores bolivianos integram uma cultura organizacional
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mais formal, usando trajes formais e aderindo & comportamentos e rituais de negociacéo
marcados por seriedade e profissionalismo. Este contraste entre a informalidade brasileira e a
formalidade boliviana destaca a diversidade enriquecedora nas estratégias de negociacéo.

No que tange aos desdobramentos praticos das negociacdes, uma convergéncia de
preferéncias emerge entre ambos 0s grupos. Tanto brasileiros quanto bolivianos expressam uma
inequivoca predilecdo por contratos escritos, abragando uma abordagem meticulosa que detalha
exaustivamente todos os assuntos acordados. A preferéncia pela discussdo preliminar de
principios gerais antes de adentrar nos pormenores tangiveis atesta a similaridade estrutural na
conducdo das negociaces, estabelecendo uma sélida base para o desdobramento pragmatico e
eficaz das transacOes

Em linhas gerais, 0 estudo conclui que compreender os estilos de negociar de cada nagao
requer uma compreensao da influéncia da cultura nos individuos. Isso pode fornecer uma
perspectiva unica para o negociador, resultando em negociacGes mais eficientes e colaborativas.
Ambos os territdrios revelaram notaveis variagdes intrinsecas, delineadas pelas complexidades
de suas proprias herangas culturais e relacdes sociais. O grande numero de informacdes
provindas da globalizacdo ndo apenas faculta a compreensao reciproca para além das fronteiras,
mantendo, especialmente os lideres corporativos, a par dos desenvolvimentos globais, mas
também impde uma norma de intolerancia a gafes culturais nos contextos internacionais.

A investigacdo em torno do estilo de negociacdo de executivos de distintas
nacionalidades ndo apenas orienta a formulacdo estratégica para a internacionalizacdo de
empresas, a comercializacdo de produtos e servi¢os, mas também na inovacdo de um estudo
sobre o estilo de negociacdo dos negociadores na fronteira entre Brasil e Bolivia. Nesse
contexto, a pesquisa possibilitou, ao atingir seu desfecho, a analise do estilo dos negociadores
dos brasileiros e bolivianos na fronteira Brasil- Bolivia, delineando as distin¢Ges
preponderantes entre o executivo boliviano e brasileiro. Desta maneira, cumpriu-se
integralmente com o propdsito geral delineado no escopo desta investigacéo.

Deve-se notar que, embora o tamanho da amostra seja substancial, este estudo ndo pode
fazer generalizacGes sobre executivos da Bolivia ou do Brasil. Os resultados aplicam-se
exclusivamente a esta amostra especificamente.

A abordagem atualmente adotada ofereceu resultados significativos para avaliar as
caracteristicas valorizadas pelos profissionais de negociagdo e o impacto da cultura nesse
processo, mesmo diante da inexisténcia de um método globalmente aceito para estudos nessa

area.
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Diante disso, como sugestdo para futuras investigacdes académicas, recomenda-se a
conducdo de um levantamento com uma amostra de maior porte, contemplando diversas regides
de ambos os paises em andlise. Outra sugestdo seria a realizagdo de um estudo interno
aprofundado sobre as distintas culturas prevalentes em cada nagéo, visto que ambas possuem
uma vasta gama de culturas internas. Tal anélise possibilitara uma compreensao dos fenémenos
atuais e contribuird para uma previsao mais precisa das divergéncias ou semelhancas culturais

entre 0s varios paises da regido.
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7. ANEXO

QUESTIONARIO - ESTILO BRASILEIRO E BOLIVIANO DE NEGOCIAR
Ol4, Meu nome € Leidiane Rodrigues Rocha, académica do curso de Administracdo da
Universidade Federal do Mato Grosso do Sul (UFMS).
O presente questionario faz parte da pesquisa que estou desenvolvendo para meu Trabalho de
Concluséo de Curso (TCC), sob orientagio do Prof. Dr. Fernando Thiago

(fernando.t@ufms.br). O tema da minha pesquisa é Estilo de Negociar e pretendo através dela

realizar um estudo sobre o perfil dos negociadores do Brasil e da Bolivia, bem como tragar um
comparativo entre ambos.

Este questionario é destinado principalmente a negociadores brasileiros e bolivianos e tem
como objetivo coletar dados para medirmos os fatores comportamentais de estilos de
negociacdo que podem ser especificos da cultura.

Cada questéo possui dois perfis que representam acdes que 0s negociadores podem apresentar
e variam entre dois polos. Leia as descricdes e preencha um valor do 1 ao 5 com o fator que
mais condiz com a sua forma de fazer negocios. Quanto mais proximo do perfil da esquerda,
responda os valores de 1 a 3, sendo mais intenso deste perfil o valor 1, quanto mais proximos
do perfil da direita, responda os valores de 5 a 3, sendo 0 mais intenso deste perfil o valor 5.

Sua contribuicdo é muito importante para a ciéncia, muito obrigada!

Questdes
1 Concepcéo Basica do Processo de Negociacdo - Colaborativa ou Competitiva?

COLABORATIVA- procura fazer ambas as partes ganharem, nem que para isso cedam algo.

COMPETITIVA- procura ganhar, mesmo que a outra parte venha a perder.

Colaborativa °°°°° Competitiva

2 Atitude Negocial - Integracdo ou Barganha?
INTEGRACAO - procura uma resolugo conjunta de problemas.

BARGANHA - procura a troca de concessao entre as partes.

Integracdo °°° ° ° Barganha

3 Objetivo da Negociagao - Aspectos Relacionais ou Aspectos Substantivos?
RELACIONAIS - d& maior importancia a criar uma boa relacéo entre as partes.

SUBSTANTIVOS - o principal prop6sito da negociacéo é sair com um contrato assinado.

Aspectos Relacionais °°°°° Aspectos Substantivos
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Atitude Face o Planejamento - Planejada ou Improvisada?
PLANEJADA - preferéncia por um planejamento bem estruturado.
IMPROVISADA - preferéncia por improvisacao e espontaneidade.

Planejada ° °°°° Improvisada

Responsabilidade Pela Tomada de Deciséo - Individuo ou Grupo?
INDIVIDUO - apenas o negociador tem relevancia nas decisdes.

GRUPO - subordinagéo do negociador aos interesses do grupo.

Individuo °°°°° Grupo

Processo de Tomada de Decisdo - Lider ou Consenso?
LIDER - apenas uma pessoa tem a deciséo final, o negociador.

CONSENSO ou MAIORIA - ha uma reunido em equipe para se chegar a um acordo.

Lider °°°°° Consenso ou Maioria

Atitude Face ao Risco - Inovador ou Conservador?
INOVADOR - ndo v& problema em correr riscos, boa reacdo a novidades.
CONSERVADOR - prefere ndo correr riscos, defesa das regras.

Inovador °°°°° Conservador

Sensibilidade ao Tempo (Processo) - Rigidez ou Flexibilidade?
RIGIDEZ - da muita importancia no cumprimento da agenda e na pontualidade.

FLEXIBILIDADE - gestdo flexivel do tempo, ndo se importa muito com a pontualidade.

Rigidez °°°°° Flexibilidade

Sensibilidade ao Tempo (Duracéo) - Rapidez ou Matura¢io?
RAPIDEZ - a negociagao geralmente € um processo rapido.

MATURAGCAO - o processo de negociagio leva o tempo que se achar adequado, n&o ha pressa.

Rapidez °°°°° Maturagdo

10

Complexidade de Comunicacdo - Indireta ou Direta?
INDIRETA - dé respostas vagas, que dependem de pistas e contextos ndo verbais.

DIRETA - tem uma comunicacdo clara e direta, sem rodeios.

Indireta ® ° ° ° ° Direta

11

Estilo de Comunicagdo - Ouvinte ou Debatedor?
OUVINTE - possui um estilo mais orientado para a escuta.

DEBATEDOR - possui uma tendéncia ao debate, argumentacao.
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Ouvinte °°°°° Debatedor

12

Natureza e Base dos Argumentos - Ldgica ou Intuicdo?
LOGICA - preferéncia por fatos concretos e razio.
INTUICAO - se guia pelo instinto, sensibilidade.

Ldgica °°°°° Intuicdo

13

Papel das Emocdes - Expressdo ou Controle e Repressdo?
EXPRESSAO - possui espontaneidade nas emogdes, ndo as esconde.
CONTROLE e REPRESSAO - dominio e contencéo das emogdes, ndo demonstra.

Expressdo °°°°° Controle e Repressdo

14

Confianca Interpessoal - Confianga ou Desconfianga?
CONFIANCA - tem propensdo a confiar facilmente.
DESCONFIANCA - possui inclinagdo a suspeitas, receio.

Confianca °°°°° Desconfianca

15

Base da Confianca entre as Partes - Reputacdo e Convivio ou Intuicdo e Empatia?
REPUTAGCAO e CONVIVIO - baseia-se na opini&o popular e na intimidade, familiaridade.
INTUICAO e EMPATIA - baseia-se no instinto e na compatibilidade.

Reputacdo e Convivio °°°°° Intuicdo e Empatia

16

Aparéncia e Apresentacgéo - Formal ou Informal?
FORMAL - tendéncia a usar traje formal e tratamento por titulos.

INFORMAL - trajes e apresentacdo mais informais.

Formal °°°°° Informal

17

Rituais - Formal ou Informal?
FORMAL - prefere conversas sobre negécios e vida profissional apenas.

INFORMAL - possui conversas mais descontraidas e sobre outros temas além de negdcios.

Formal °°°°° Informal

18

Base da Validade do Acordo - Verbal ou Escrito?
VERBAL - acordos geralmente estabelecidos oralmente.

ESCRITO - preferéncia por acordos com contratos escritos.

Verbal °°°°° Escrito

19

Conteldo do Contrato - Genérico ou Especifico?
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GENERICO - contetido baseia-se apenas em principios gerais.
ESPECIFICO - ha detalhamento extenso de todos os assuntos acordados.

Geneérico °°°°° Especifico

20

Processo de Construcdo do Acordo - Top Down ou Bottom Up?

TOP-DOWN - preferéncia por discutir os principios gerais primeiro e apenas depois os detalhes.

BOTTOM-UP - tende a discutir detalhes especificos primeiro e sd depois os gerais.

Top-Down °°°°° Bottom-Up

Idade:

Sexo:
() Masculino
() Feminino

() Prefiro ndo informar

Atua como negociador a quanto tempo? (informe em anos)

Qual seu grau de escolaridade completa?
() Fundamental incompleto

() Fundamental completo

() Ensino médio incompleto

() Ensino médio completo

() Ensino superior incompleto

() Ensino superior completo

() Pés-graduacéo (especializagéo, mestrado e/ou doutorado)

Relacdo Conjugal:

() Possui companheiro (a) que mora junto

() Possui companheiro (a) que nao reside junto
() Sozinho (a)

Primeira nacionalidade:
() Brasileiro (a)

() Boliviano (a)

Pais de residéncia:
() Brasil
() Bolivia
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