Aula 11 - A Dimensao Cultural na Negociacao
(Parte 1)

Desvendando o Invisivel: A Cultura como Chave nas Negociacodes Internacionais

Imagine-se em uma negociacao crucial para sua carreira ou empresa. Vocé domina 0s numeros, conhece o
mercado e tem uma proposta irrecusavel. Mas, de repente, percebe que algo esta fora do lugar. Seu interlocutor
parece distante, as piadas nao funcionam, e o que para vocé € um "sim" claro, para ele é apenas um "talvez"
educado. O que esta acontecendo? Muito provavelmente, vocé esta diante de um desafio cultural.

Neste mundo cada vez mais conectado, onde fronteiras se diluem e negociacdes acontecem em salas de reuniao
virtuais ou presenciais com pessoas de todos os cantos do globo, a capacidade de entender e navegar pelas
nuances culturais deixou de ser um diferencial para se tornar uma necessidade. Nao se trata apenas de conhecer
costumes exoticos, mas de decifrar o "software" invisivel que molda a mente e o comportamento das pessoas.

Esta aula € 0 seu primeiro passo para se tornar um negociador culturalmente inteligente. Nosso objetivo é que, ao
final, vocé seja capaz de:

o Compreender o conceito de Inteligéncia Cultural (CQ) e sua relevancia nas negociagoes.
o Definir o que é cultura, indo além do senso comum, e identificar seus componentes essenciais.
e Analisar como a cultura impacta diretamente as diversas fases de uma negociacao.

e Reconhecer a cultura como um "software da mente", composto por valores, crencas e normas.

Prepare-se para uma jornada que transformara sua percepcao sobre as interacées humanas e o equipara com
ferramentas valiosas para 0 sucesso em qualquer mesa de negociacao, seja ela fisica ou virtual. Vamos mergulhar
no fascinante universo da dimensao cultural.



O Desafio da Negociacao Hibrida e a
Necessidade de Novas Habilidades

O cenario das negociacdes mudou drasticamente nos ultimos anos. Se antes a norma era o encontro presencial,
hoje a realidade € a negociacao hibrida, um misto de interacdes virtuais — via videoconferéncias e plataformas
colaborativas — com momentos presenciais. A pandemia de COVID-19, em particular, acelerou essa transformacao,
exigindo de todos nés uma adaptacao rapida e o desenvolvimento de novas competéncias.

Mas, como manter a conexao e entender as sutilezas culturais quando estamos separados por telas, fusos horarios
e, por vezes, uma conexao instavel? A auséncia de linguagem corporal completa, a dificuldade em ler expressdes
faciais e a falta de interacdes informais antes ou depois da reuniao podem criar barreiras invisiveis, mas
poderosas, nas negociacoes internacionais. E nesse contexto que a dimensao cultural se torna ainda mais critica.
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Desafios Virtuais Barreiras Geograficas Adaptacao Cultural
Auséncia de linguagem corporal Fusos horarios diferentes e Necessidade de desenvolver
completa e dificuldade em ler conexdes de internet instaveis sensibilidade cultural mesmo a
expressoes faciais distancia

Pense na negociacao como uma danca. Em um saldo de baile, vocé pode observar os passos do seu parceiro,
sentir o ritmo e ajustar-se. Mas, e se a danca for em um palco escuro, com cada um em um canto, e a musica
sendo transmitida por fones de ouvido? E um desafio muito maior, ndo é? A negociacao hibrida é um pouco assim:
exige que aprimoremos nossa percepcao e sensibilidade para além do que os olhos podem ver ou 0s ouvidos
podem ouvir diretamente.

Isso nos leva a um ponto crucial: o reconhecimento de que habilidades técnicas, por mais importantes que sejam,
nao sao suficientes. A capacidade de se conectar, de entender o outro e de adaptar-se a diferentes contextos
humanos é o que realmente fara a diferenca. E aqui que entram as chamadas soft skills e a inteligéncia
emocional, que se tornaram tao cruciais quanto o conhecimento técnico. Elas sao o "GPS cultural" que nos
permite navegar por esse novo e complexo terreno.



O Que é Inteligéncia Cultural (CQ) e Por Que
Ela Importa?

Vocé ja ouviu falar em QI (Quociente de Inteligéncia) e QE (Quociente Emocional)? O QI mede nossa capacidade
l6gica e analitica, enquanto o QE avalia nossa habilidade de reconhecer e gerenciar emocdes, tanto as nossas
quanto as dos outros. Ambos sao, sem duvida, essenciais para o sucesso profissional e pessoal. No entanto, em
um mundo globalizado, onde a interacao entre diferentes culturas é a regra e nao a excecao, surge uma terceira
dimensao da inteligéncia: a Inteligéncia Cultural (CQ).

A CQ vai além de simplesmente conhecer fatos sobre outras
culturas, como quais paises comem com pauzinhos ou qual é o
cumprimento tradicional. Ela é a capacidade de funcionar de forma
eficaz em situacdes culturalmente diversas. Nao se trata de
memorizar um manual de "faca e nao faca" para cada pais, mas de
desenvolver uma mentalidade e um conjunto de habilidades que
permitam adaptar-se, aprender e interagir de forma apropriada e
eficaz em qualquer contexto cultural desconhecido.

Imagine a CQ como um "tradutor universal" para o comportamento humano. Assim como um bom tradutor nao
apenas converte palavras, mas também capta nuances, intencdes e o contexto cultural por tras da fala, a
Inteligéncia Cultural nos permite interpretar e responder a sinais que, para a maioria, seriam incompreensiveis ou
até ofensivos. Ela nos ajuda a evitar mal-entendidos, construir confianca e, em ultima analise, alcancar resultados
positivos em negociacdes e colaboracdes internacionais.

Exemplo Pratico

Em uma negociacao com um parceiro japonés, um negociador com alta CQ perceberia que o siléncio
prolongado nao € um sinal de desinteresse ou desacordo, mas sim um momento de reflexdo e consideracao.
Em vez de preencher o siléncio com mais argumentos, ele esperaria pacientemente, demonstrando respeito
pelo processo de decisao do outro. Essa pequena, mas significativa, adaptacao pode ser a diferenca entre o
sucesso e o fracasso de um acordo. A CQ &, portanto, a chave para transformar potenciais barreiras culturais
em pontes de entendimento.



Cultura: Mais Que Costumes, Um Software
da Mente

Quando pensamos em cultura, muitas vezes nos vém a mente imagens de dancgas tipicas, culinaria exoética,
vestimentas tradicionais ou monumentos histéricos. Embora esses elementos sejam, de fato, manifestacdes
culturais, eles sao apenas a ponta do iceberg. Focar apenas neles € como tentar entender um computador olhando
apenas para a tela e o teclado, sem compreender o sistema operacional que o faz funcionar.

O verdadeiro desafio e a profundidade da cultura residem em suas camadas mais profundas e invisiveis. A cultura
ndo é apenas o que vemos ou ouvimos; &, fundamentalmente, um "software da mente". E um conjunto de
programacoes coletivas que nos ensinam como perceber o mundo, como interpretar o comportamento dos outros
e como devemos hos comportar em diferentes situacées. Esse "software" € adquirido e reforcado ao longo da
vida, desde a infancia, através da familia, escola, religiao e sociedade em geral.

Pense na cultura como o sistema operacional do seu smartphone. Vocé nao o vé diretamente, mas ele
determina como os aplicativos funcionam, como vocé interage com o aparelho e até mesmo quais recursos
estao disponiveis.

Da mesma forma, a cultura molda nossos valores, crencas e normas, influenciando profundamente nossa maneira
de pensar, sentir e agir. Ela nos fornece um mapa mental para navegar pelo mundo, mas esse mapa pode ser muito
diferente do mapa de outra pessoa.

Culturas de Baixo Contexto Culturas de Alto Contexto
Comunicacao direta e explicita, onde a mensagem & Comunicacao indireta, dependendo muito do
claramente expressa em palavras. contexto, tom de voz e linguagem corporal.

Por exemplo, em algumas culturas, a comunicacao é muito direta e explicita (culturas de baixo contexto), enquanto
em outras, a mensagem é transmitida de forma mais indireta, dependendo muito do contexto, do tom de voz e da
linguagem corporal (culturas de alto contexto). Um negociador que nao compreende essa diferenca pode
interpretar a franqueza como agressao ou a indirecao como falta de clareza, comprometendo a negociagao.
Entender a cultura como um "software" nos permite ir além das aparéncias e decifrar os cédigos subjacentes que
regem as interacées humanas.



Valores: O Alicerce Invisivel da Cultura

Se a cultura é o "software da mente", os valores sao o seu "codigo-fonte" mais profundo e fundamental. Eles

representam o que uma sociedade considera importante, desejavel e moralmente correto. Sao os principios
abstratos que guiam o comportamento individual e coletivo, influenciando nossas escolhas, hossas prioridades e

até mesmo nossas reacdes emocionais diante de certas situacoes.
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Raizes Invisiveis

Valores sao como as raizes
de uma arvore: invisiveis,
mas essenciais para a
sustentacao e o
crescimento. Eles nao sao
explicitamente ensinados na
maioria das vezes, mas sao
absorvidos através da
observacao, da educacao e
da experiéncia social.

éi_é Prioridades Culturais

O valor da "liberdade
individual" pode ser muito
forte em uma cultura,
enquanto em outra, o valor
da "harmonia coletiva" pode
ter precedéncia. Essas
diferencas, embora sutis,
tém um impacto gigantesco
nas negociacoes.

H@é Impacto nas

Negociacoes

A compreensao dos valores
culturais nos permite
antecipar certas reacoes,
adaptar nossa abordagem e,
mais importante, construir
uma base de respeito
mutuo.

Considere uma negociacao onde uma das partes valoriza a autonomia e a tomada de decisao rapida, enquanto a
outra prioriza 0 consenso do grupo e a consulta a multiplas instancias. O primeiro pode ver o segundo como lento

e indeciso, enquanto o segundo pode ver o0 primeiro como impaciente e desrespeitoso com 0 processo. Sem o
entendimento dos valores subjacentes, a negociacao pode estagnar em frustracdées mutuas.

D E a partir dos valores que se desdobram as crencas e as normas, formando a estrutura completa do

"software cultural".



Crencas: As Lentes Pelas Quais Vemos o
Mundo

Se os valores sao o codigo-fonte, as crencas sao as "lentes" através das quais interpretamos esse codigo e,
consequentemente, 0 mundo ao nosso redor. Elas sao as convic¢cdes compartilhadas por um grupo sobre 0 que é
verdadeiro, o que é bom, o que € possivel e como as coisas funcionam. As crencas podem ser sobre a hatureza
humana, sobre o tempo, sobre o destino, sobre a autoridade, e assim por diante.

As crencas sao como os "filtros" em um aplicativo de
fotos: elas alteram a forma como percebemos a
realidade, destacando certos aspectos e
obscurecendo outros. Duas pessoas podem olhar para
a mesma situacao, mas suas crencas culturais as farao
interpreta-la de maneiras completamente diferentes.
Por exemplo, a crenca de que "o tempo é dinheiro"
leva a uma abordagem de negociacao focada na
eficiéncia e na rapidez, enquanto a crenca de que
"relacdes sao mais importantes que prazos" pode
levar a um ritmo mais lento e a um foco na construcao

de lacos.
& £
Crenca no Destino Crenca no Esforco
"O destino esta tracado" "O esforco individual define o sucesso"
Abordagem mais passiva diante de obstaculos Abordagem mais proativa e insistente

Imagine negociar com alguém que acredita firmemente que "o destino esta tracado" e outro que acredita que "o
esforco individual define o sucesso". O primeiro pode ser mais passivo diante de obstaculos, enquanto o segundo
pode ser mais proativo e insistente. Essas crencas, muitas vezes inconscientes, moldam a forma como as partes
abordam problemas, tomam decisdes e reagem a propostas.

Compreender as crencas do seu interlocutor ndo significa que vocé precisa adota-las, mas sim que vocé deve
reconhecer sua existéncia e seu poder de influéncia. Ao fazer isso, vocé pode ajustar sua comunicacao e sua
estratégia para ressoar melhor com a perspectiva do outro, evitando choques desnecessarios e construindo um
terreno comum para o dialogo.



Normas: As Regras do Jogo Social

Depois dos valores (o que é importante) e das crencas (o que é verdadeiro), chegamos as normas: as regras
explicitas e implicitas que ditam o comportamento aceitavel em uma sociedade. As hormas sao as manifestacoes
mais visiveis do "software da mente", pois elas se traduzem em acoes, rituais e etiquetas sociais. Elas nos dizem
como devemos nos cumprimentar, como devemos nos vestir, como devemos nos comunicar e como devemos nos
comportar em diferentes contextos, incluindo uma mesa de negociacao.

As normas sao como o "manual de instrucdes" do jogo social. Se vocé nao conhece as regras, pode cometer
gafes, ofender sem intencdo ou simplesmente nao ser levado a sério. Em uma negocia¢ao, as normas podem ditar
desde a forma como se troca cartdes de visita, a ordem de fala, a aceitabilidade de interrupcdes, até a maneira de
expressar desacordo.

Por exemplo, em algumas culturas, € norma social evitar o "nao" direto para preservar a harmonia, usando frases
como "isso pode ser um desafio" ou "vamos pensar sobre isso". Um negociador que espera um "sim" ou "nao"
explicito pode se sentir frustrado ou enganado. Em contraste, em outras culturas, a franqueza é valorizada, e um
"nao" direto e visto como honestidade.

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo em
Negociacao

Valores Principios abstratos Moral, ética, filosofia Individualismo vs.
Coletivismo (quem toma
a decisao final)

Crencas Convictos sobre a Experiéncia, tradicao, Tempo é dinheiro vs.
realidade religiao Relacdes sao prioridade
(ritmo da negociacao)

Normas Regras de Etiqueta, costumes, leis Troca de cartoes,
comportamento contato visual,
pontualidade

Entender as normas é crucial para evitar mal-entendidos e para demonstrar respeito. Embora sejam mais
superficiais que valores e crencas, as hormas sao a primeira linha de contato cultural e, se ignoradas, podem
rapidamente comprometer a confianca e a boa-fé em uma negociacao.



O Impacto Direto da Cultura na Negociacao

Agora que desvendamos as camadas da cultura — valores, crencas e normas — € hora de entender como esse
"software da mente" se manifesta diretamente na mesa de negociacao. A cultura ndo é um pano de fundo neutro;
ela € um ator ativo que molda cada fase do processo, desde a preparacao até o fechamento do acordo. Ignorar sua
influéncia € como tentar nadar contra a correnteza sem perceber que ela existe.

Pense na negociacao como uma peca de teatro. Cada ator tem um roteiro, mas a forma como ele interpreta seu
papel, suas pausas, seus gestos e até mesmo a entonacao de sua voz sao profundamente influenciados por sua
formacao cultural. O que é considerado um bom desempenho em uma cultura pode ser visto como inadequado em

outra.
Estilos de Comunicacao Processo de Tomada de Construcao de
A comunicacao pode ser direta Decisao Conflanga
ou indireta, de alto ou baixo Algumas culturas valorizam Em algumas culturas, a
contexto. Isso afeta a clareza decisdes rapidas e individuais, confianca é construida
das mensagens, a interpretacao enquanto outras preferem um rapidamente com base em
de siléncios e a forma como o processo lento, baseado em competéncia e resultados; em
feedback é dado. consenso e consulta a outras, ela exige tempo,
hierarquias. interagdes sociais e o

desenvolvimento de um
relacionamento pessoal.

Abordagem de Conflitos Percepcao do Tempo

O conflito pode ser visto como algo a ser evitado a Culturas podem ser monochrénicas (foco em uma
todo custo (culturas harmoniosas) ou como uma tarefa por vez, pontualidade rigida) ou

parte natural e até produtiva do processo (culturas polychrénicas (varias tarefas simultaneas,

mais confrontacionais). flexibilidade com prazos).

Um exemplo pratico: em uma negociacao com uma empresa alema (geralmente monochronica e de baixo
contexto), a pontualidade é crucial, e a comunicacao é direta e focada em fatos. J& com uma empresa brasileira
(mais polychrénica e de alto contexto), um atraso de alguns minutos pode ser tolerado, e a construcao de um
relacionamento pessoal antes de "ir ao ponto" é fundamental. Um negociador que nao se adapta a essas
diferencas pode ser visto como rude ou ineficiente, comprometendo o resultado.



Desafios da Negociacao Hibrida e a Cultura
Digital

A ascensao da negociacao hibrida, como mencionamos no inicio,
adiciona uma camada extra de complexidade a dimensao cultural.
Se ja era desafiador decifrar o "software da mente" em um
encontro presencial, como fazé-lo quando a interacao € mediada
por telas, com atrasos de audio, falhas de video e a auséncia de
muitos sinais nao verbais?

Pense na negociagao hibrida como uma conversa em um idioma
que vocé esta aprendendo, mas com parte do som abafado e a
imagem em baixa resolucao. Vocé precisa se esforcar muito mais
para captar as nuances, e o risco de mal-entendidos aumenta
exponencialmente. A cultura digital, com suas proprias normas e
expectativas (como o uso de emojis, a velocidade de resposta em

mensagens, a etiqueta em videochamadas), também se sobrepde
as culturas nacionais.

Linguagem Corporal Interpretacao do Siléncio Hierarquia e Participacao

Em culturas onde o contato Em culturas onde o siléncio é Em uma videochamada, um

visual direto € um sinal de um sinal de contemplacao, a negociador de uma cultura que

respeito, sua auséncia em uma pressao para preencher o vazio valoriza a hierarquia pode

videochamada pode ser mal em uma chamada pode ser vista esperar que a pessoa de maior

interpretada. como agressividade. status fale primeiro e por mais
tempo.

Um dos maiores desafios é a interpretacao da linguagem corporal e das expressdes faciais. Em culturas onde o
contato visual direto € um sinal de respeito, sua auséncia em uma videochamada pode ser mal interpretada. Em
outras, onde o siléncio é um sinal de contemplacao, a pressao para preencher o vazio em uma chamada pode ser
vista como agressividade. A tecnologia, embora conecte, também pode mascarar ou amplificar diferencas
culturais.

A falta de pistas visuais e a formalidade do ambiente virtual podem dificultar a leitura dessas expectativas e a
adaptacao do comportamento. A solu¢ao passa por uma comunicacao ainda mais explicita, a verificacao constante
do entendimento e uma dose extra de paciéncia e empatia.



Desenvolvendo Soft Skills e Inteligencia
Emocional para a Negociacao Cultural

Diante dos desafios da dimensao cultural, especialmente no contexto hibrido, fica claro que o dominio de dados e
fatos nao é suficiente. E preciso ir além, cultivando habilidades que nos permitam conectar genuinamente com o
outro, independentemente de sua origem cultural. E aqui que as soft skills e a inteligéncia emocional se tornam
ferramentas indispensaveis para o negociador internacional.

Pense nas soft skills como o "lubrificante" que faz as engrenagens da interacao cultural girarem suavemente. Elas
nao sao sobre 0 que vocé sabe, mas sobre como vocé se relaciona e se comporta. A empatia, por exemplo, é a
capacidade de se colocar no lugar do outro, de tentar ver o mundo através de suas lentes culturais, mesmo que
vocé nao concorde com elas. A escuta ativa significa ndo apenas ouvir as palavras, mas também as entrelinhas, os
siléncios e 0s sinais nao verbais, buscando compreender o significado cultural por trds da comunicacao.

Empatia Escuta Ativa

Capacidade de se colocar no lugar o
Ouvir nao apenas as palavras, mas

do outro e ver o mundo através de
& @)) tambeém as entrelinhas e os siléncios

suas lentes culturais

Autoconsciéncia o A Resiliéncia
T
Reconhecer seus proprios vieses Capacidade de lidar com frustracao
culturais e como eles influenciam e ambiguidade em negociacoes
sua percepcao interculturais

A resiliéncia é crucial para lidar com a frustracdo e a ambiguidade que inevitavelmente surgem em negociacées
interculturais. Nem tudo fara sentido de imediato, e a capacidade de persistir e se adaptar é vital. A
autoconsciéncia, por sua vez, permite que vocé reconheca seus proprios vieses culturais e como eles podem
influenciar sua percepcao e comportamento. Ao entender suas proprias "programacdes", vocé pode gerencia-las e
evitar projecdes indevidas.

Um exemplo pratico: durante uma negociacao, seu interlocutor de outra cultura pode fazer uma pausa longa antes
de responder a uma pergunta. Um negociador sem inteligéncia emocional pode interpretar isso como hesitacao ou
falta de conhecimento e tentar preencher o siléncio. No entanto, um negociador com alta empatia e escuta ativa
pode perceber que essa pausa € um sinal de respeito e reflexdo, uma norma cultural. Ao respeitar o siléncio, ele
demonstra compreensao e constroi confianca, fortalecendo o relacionamento para o sucesso da negociacao.



Sintese e Preparacao para a Proxima Etapa

Chegamos ao final da primeira parte da nossa jornada pela dimensao cultural nas negociacdes. Vimos que a
cultura € muito mais do que costumes superficiais; ela € um complexo "software da mente" que molda nossos
valores mais profundos, nossas crencas sobre o mundo e as normas que regem nosso comportamento.
Compreender essa estrutura € o primeiro passo para se tornar um negociador verdadeiramente global.

Inteligéncia Cultural

Fundamentos da Cultura Exploramos a CQ como capacidade essencial para

Compreendemos a cultura como um "software da navegar com sucesso em ambientes diversos
mente" composto por valores, crencas e normas

Soft Skills

ImpaCto na Negomagao Reconhecemos a importancia da empatia, escuta
Analisamos como a cultura afeta comunicagao, ativa e resiliéncia no contexto intercultural

tomada de decisao, confianca e gestao de conflitos

Exploramos a Inteligéncia Cultural (CQ) como a capacidade essencial para havegar com sucesso em ambientes
diversos, indo além do QI e do QE. Discutimos como a cultura impacta diretamente a comunicacao, a tomada de
decisao, a construcao de confianca e a gestao de conflitos em negociacdes. E, em um cenario de negociacdes
hibridas, a necessidade de desenvolver soft skills como empatia, escuta ativa e resiliéncia torna-se ainda mais
premente para decifrar os sinais e construir pontes de entendimento.

Esta aula construiu a fundacao, o entendimento conceitual do que é cultura e por que ela importa. Mas a historia
nao termina aqui. Se a cultura € um "software", como podemos identificar os diferentes "sistemas operacionais"”
que existem no mundo? Como podemos categorizar e analisar essas diferencas de forma mais sistematica para
nos prepararmos melhor para cada negociagao?

& Na proxima aula, a Aula 12 - A Dimenséao Cultural na Negociacao (Parte 2), mergulharemos em um dos
modelos mais influentes e amplamente utilizados para entender as dimensées culturais: o Modelo de
Hofstede. Prepare-se para desvendar as categorias que nos ajudardo a mapear e prever comportamentos
culturais em negociacodes internacionais.



Consolidacao e Autoavaliacao

Nesta aula, desvendamos a complexidade da dimensao cultural nas negociacodes internacionais, percebendo que a
cultura é um "software da mente" que opera através de valores, crencas e normas. Compreendemos a importancia
da Inteligéncia Cultural (CQ) e como as soft skills e a inteligéncia emocional sao cruciais para navegar com
sucesso em um mundo de negociacdes cada vez mais hibridas. A capacidade de adaptar-se e entender as
nuances culturais €, sem duvida, um diferencial competitivo no cenario global.

— ) ————

Pesquisa Cultural Atencao Redobrada

Antes de uma negociacao internacional, pesquise Em interacdes virtuais, preste atencao redobrada
nao apenas o mercado, mas também os valores e aos sinais nao verbais e a etiqueta digital, que
normas culturais do seu interlocutor. podem variar culturalmente.

Escuta Ativa Autoconsciéncia

Pratique a escuta ativa e a empatia, buscando Esteja ciente de seus proprios vieses culturais para
entender a perspectiva do outro antes de evitar interpretacdes erroneas.

apresentar a sua.

Em pratica:

e Antes de uma negociacao internacional, pesquise
nao apenas o0 mercado, mas também os valores e
normas culturais do seu interlocutor.

e Em interacdes virtuais, preste atencao redobrada
aos sinais nao verbais e a etiqueta digital, que
podem variar culturalmente.

e Pratique a escuta ativa e a empatia, buscando
entender a perspectiva do outro antes de
apresentar a sua.

o Esteja ciente de seus proprios vieses culturais para
evitar interpretacdes erroneas.




Autoavaliacao
Questoes Objetivas:

Questao 1 Questao 2

Qual das seguintes opcoes melhor define o Ao descrever a cultura como um "software da
conceito de Inteligéncia Cultural (CQ)? mente", a aula enfatiza que ela é composta por:
1. A capacidade de memorizar fatos e costumes de 1. Apenas costumes e tradicdes visiveis.

diferentes paises. Valores, crengas e normas.

idiomas estrangeiros.

Bow N

Tecnologias e inovacgoes.
3. A capacidade de funcionar de forma eficaz em

situacoes culturalmente diversas.

4. O conhecimento aprofundado sobre a historia e
a geografia de outras nacdes.

Questao 3 Questao 4

Em uma negociacao hibrida, a dificuldade em Um negociador que demonstra empatia e escuta
interpretar o siléncio de um interlocutor de outra ativa em uma interacao intercultural esta aplicando
cultura pode ser um desafio relacionado principalmente quais tipos de habilidades?

I 5
SRRl s &) CUEL ERpEEio Gk CULNEE 1. Habilidades técnicas e financeiras.

1. Apenas a carga horaria da aula. . Soft skills e inteligéncia emocional.

2
2. A falta de conhecimento técnico do negociador. 3. Habilidades de marketing e vendas.
3. Avariacao nas normas de comunicacao e 4

. Habilidades de pesquisa e analise de dados.
percepcao do tempo.

4. A auséncia de certificados para avaliacao de
titulos.

Questao Discursiva:

Expligue, com suas proprias palavras, por que a compreensao dos valores e crencas culturais € mais
importante do que apenas conhecer as normas e costumes superficiais em uma negociacao internacional.




Gabarito

Questao 1 Questao 2

Resposta correta: c) A capacidade de funcionar de Resposta correta: b) Valores, crencas e normas.
forma eficaz em situacdes culturalmente diversas.

Questao 3 Questao 4
Resposta correta: ¢) A variagdo nas normas de Resposta correta: b) Soft skills e inteligéncia
comunicacgao e percepgao do tempo. emocional.

Resposta Esperada para a Questao Discursiva:

A compreensao dos valores e crencgas culturais € mais importante porque eles representam as camadas mais
profundas e invisiveis do "software da mente" de uma cultura. Enquanto as normas e costumes sao as regras
de comportamento visiveis, os valores (o que € importante) e as crencas (o que é verdadeiro) sao os principios
subjacentes que motivam e justificam esses comportamentos. Conhecer apenas as normas pode levar a uma
imitacao superficial sem entendimento, enquanto compreender valores e crencas permite antecipar reacoes,
adaptar estratégias de forma auténtica e construir uma base de respeito e confianga mais solida, essencial para
negociacdes complexas e duradouras.

Explicacao Complementar

Assim como um iceberg, a cultura tem uma parte visivel (normas e
costumes) e uma parte invisivel e muito maior (valores e crencgas).
Focar apenas na parte visivel é arriscado, pois sao os elementos
invisiveis que realmente determinam o comportamento e as

decisdes. Um negociador que compreende os valores e crengas
subjacentes pode:

e Antecipar reacdes e adaptar sua abordagem

PRIEREING,” | R
FRUKS ¢ ALOWS

G % A e Evitar ofensas nao intencionais

e Construir confianca genuina

e Encontrar pontos de conexao mais profundos



Conexao com a Proxima Aula e Recursos
Adicionais
Conexao com a Proxima Aula:

Aula 12 - A Dimensao Cultural na Negociacao (Parte 2): Modelo de Hofstede

Aprofundaremos nossa compreensao sobre as dimensodes culturais, explorando um modelo pratico para
analisar e aplicar esses conhecimentos em suas negociacoes.

Recursos Adicionais:

TYSITBOVLIE ON ANLUNE 201h

A RIKUOSY BOCK

Livro Artigo Video

"The Culture Map" de Erin Meyer - "Cultural Intelligence" (CQ) — Para TED Talk sobre comunicagao
Para aprofundar nas dimensoées entender as quatro capacidades intercultural — Para visualizar
culturais e suas aplicacoes da inteligéncia cultural. exemplos praticos de desafios e
praticas. solucoes.

® NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatorias/legais/técnicas desta aula estio atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.

Nesta aula, estabelecemos as bases para compreender como a cultura influencia as negociac¢odes internacionais.
Na proxima aula, daremos um passo além, explorando ferramentas praticas para mapear diferencas culturais e
desenvolver estratégias eficazes para cada contexto. Continue sua jornada para se tornar um negociador
culturalmente inteligente!



