Aula 12 - A Dimensao Cultural na
Negociacao (Parte 2): Desvendando o DNA
das Culturas com o Modelo de Hofstede

Imagine que vocé esta prestes a entrar em uma negociacao crucial em um pais que nunca visitou. Vocé preparou
seus argumentos, conhece seus numeros e tem sua estratégia definida. No entanto, ao iniciar a conversa, percebe
que suas piadas nao tém graca, sua objetividade € vista como frieza e sua tentativa de criar um vinculo pessoal &
recebida com desconfianca. Vocé esta falando a mesma lingua, mas parece que todos estao lendo um manual de
regras diferente. Essa sensacao de desorientacao € exatamente o0 que acontece quando ignoramos o "DNA"
cultural da outra parte.

Nesta aula, vamos mergulhar em uma das ferramentas mais poderosas para decifrar esse cédigo invisivel: o
Modelo das 6 Dimensoes de Geert Hofstede. Ao final destes 90 minutos, vocé nao tera apenas uma lista de
conceitos, mas sim um verdadeiro mapa mental para navegar em aguas interculturais. Vocé sera capaz de
antecipar comportamentos, ajustar sua comunicacao e, principalmente, construir pontes de confianca onde outros
veem apenas barreiras. Vamos explorar como fatores como a percepcao de poder, o senso de comunidade e até a
forma como uma sociedade lida com o futuro podem transformar sua abordagem de negociacao.

Nossa jornada nos levara através das seis dimensdes que Hofstede identificou, dissecando cada uma com
exemplos praticos e conectando-as aos desafios reais que vocé enfrentara, seja fechando um contrato via
videoconferéncia ou liderando uma equipe multicultural. Este ndo € um guia de esteredtipos, mas um GPS para
entender as tendéncias comportamentais que moldam as decisées do outro lado da mesa.



A Primeira Chave: Quem Manda Aqui? A

Distancia do Poder

Vocé ja esteve em uma reuniao onde ninguém ousa falar antes do chefe? Ou, pelo contrario, em um ambiente onde

até o estagiario se sente a vontade para desafiar uma ideia do CEO? Essa diferenga fundamental na dindmica de
poder ndo é aleatdria; ela é profundamente cultural. E o que Geert Hofstede chamou de Distancia do Poder (Power
Distance Index - PDI), a primeira e talvez uma das mais impactantes dimensdes de seu modelo. Ela mede o grau

em gque 0s membros menos poderosos de uma sociedade aceitam e esperam que o poder seja distribuido de

forma desigual.

Alta Distancia do Poder

Em culturas com alta distancia do poder (PDI
elevado), como em muitos paises da Asia e
América Latina, a hierarquia € como uma piramide
ingreme e respeitada. O chefe é o chefe, e suas
decisdes raramente sao questionadas
abertamente. A comunicacao flui de cima para
baixo, e o respeito pelos mais velhos e superiores
€ um pilar social. Tentar negociar "de igual para
igual" com o lider de uma delegacao de um pais
assim, ignorando sua posicao, pode ser visto
como um grande insulto.

Baixa Distancia do Poder

Por outro lado, em culturas com baixa distancia do
poder (PDI baixo), como na Escandinavia ou
Austria, a estrutura organizacional é mais plana,
parecendo mais um platé do que uma piramide. A
lideranca é mais democratica, o trabalho em
equipe é valorizado e os subordinados esperam
ser consultados. Nessas negociag¢oes, chegar com
uma postura autoritaria e esperando deferéncia
pode gerar resisténcia imediata. A confianca é
construida na colaborag¢ao, ndo na imposicao.
Entender essa dimensao € o primeiro passo para
saber se vocé deve adotar uma postura mais
formal e reverente ou mais colaborativa e informal.



O Dilema do "Eu" versus o "Nos":
Individualismo e Coletivismo

Apos entendermos a dindamica da hierarquia, surge uma pergunta igualmente crucial: a quem a pessoa do outro
lado da mesa busca beneficiar? A resposta parece 6bvia - o lado dela, claro. Mas quem é "o lado dela"? E ela

mesma, como individuo brilhante buscando reconhecimento? Ou € o grupo, a empresa, a nagao que ela

representa, da qual ela é apenas uma peca em uma engrenagem maior? Essa € a esséncia da segunda dimensao

de Hofstede: Individualismo vs. Coletivismo (IDV).

Individualismo

O individualismo, prevalente em culturas como a dos
Estados Unidos, Australia e Reino Unido, valoriza a
realizacao pessoal, a autonomia e a iniciativa. Pense
em um negociador dessas culturas como um "super-
herdi" em sua propria jornada. Ele quer o
reconhecimento, o bénus, o mérito pela vitoéria. A
relacado é muitas vezes transacional: "o que eu ganho
com isso?". A comunicacao é direta e explicita, pois a
clareza beneficia os objetivos individuais de todos. A
construcao de relacionamento é importante, mas
geralmente como um meio para atingir um fim.

Em contraste, o coletivismo, forte em grande parte da
Asia, América Latina e Africa, prioriza a harmonia e a
lealdade do grupo. Aqui, 0 negociador € mais como
um "embaixador" de seu time. O sucesso nao é
individual, mas do grupo. Decis6es importantes
raramente sao tomadas na hora por uma unica pessoa;
€ preciso consultar a equipe ou a sede. A relacao
precede a tarefa. Investir tempo em jantares,
conversas informais e na construcao de confianca (o
famoso rapport) ndo € um luxo, € o préprio processo
de negociacao. Pressionar por uma decisao rapida e
individual pode ser desastroso, pois viola a norma de
consenso e lealdade ao grupo.

Entender essa dimensao € como saber se vocé esta negociando com um unico jogador ou com o capitao de um

time inteiro. A primeira abordagem exige apelos a ambicao e ganhos pessoais; a segunda, garantias de beneficios

mutuos e de longo prazo para o grupo.



Masculinidade vs. Feminilidade: A
Competicao e a Colaboracao em Jogo

Avancando em nosso mapa cultural, encontramos uma dimensao com nomes que podem gerar confusao, mas cujo
conceito é vital para o mundo dos negdécios. Hofstede nao estava falando sobre género, mas sobre os valores que
uma sociedade prioriza. Ele chamou essa dimensao de Masculinidade vs. Feminilidade (MAS). Ela nos ajuda a
entender o que motiva as pessoas: o desejo de ser o melhor (masculinidade) ou o prazer em fazer o que se gosta e
colaborar (feminilidade)?

o

Sociedade "Masculina"

Uma sociedade "masculina”, no sentido de Hofstede,
como o Japao, a Alemanha e os Estados Unidos, é
movida pela competicao, pela assertividade e pelo
sucesso material. O lema € "vencer a qualquer
custo". Nas negociacodes, isso se traduz em um estilo
mais duro, focado em resultados, numeros e em sair
por cima. A exibicao de sucesso e a determinacao
sao vistas como qualidades. A vida profissional e a
pessoal sao mais segmentadas; o trabalho € para
ganhar e prover.

%

Sociedade "Feminina"

Em contrapartida, uma sociedade "feminina", como
as da Suécia, Noruega e Holanda, valoriza a
cooperacao, a modéstia e a qualidade de vida. O
objetivo ndo é ser o melhor, mas encontrar uma
solucao que funcione para todos, o famoso "ganha-
ganha". O equilibrio entre vida pessoal e profissional
€ crucial. Em uma negociacao, o foco estara na
constru¢cao de um relacionamento de longo prazo, no
bem-estar das partes e na busca por consenso. Um
negociador com um estilo muito agressivo e
competitivo pode ser visto como desequilibrado e
pouco confiavel.

E como comparar dois tipos de atletas: o velocista focado apenas na linha de chegada e em quebrar o recorde
(masculinidade) e o alpinista que trabalha em equipe para garantir que todos cheguem ao cume em seguranca
(feminilidade). Saber qual "esporte" seu interlocutor esta jogando define se sua estratégia deve ser mais assertiva
e competitiva ou mais colaborativa e focada no consenso.



O Medo do Desconhecido: Lidando com a

Aversao a Incerteza

Imagine que vocé precisa atravessar um rio. De um lado, ha uma ponte de ago soélida, com manuais de engenharia

e regras claras de uso. Do outro, ha apenas um conjunto de pedras escorregadias, onde vocé precisa improvisar o

caminho. Qual vocé escolheria? Sua resposta pode ser influenciada por uma profunda caracteristica cultural: a
Aversao a Incerteza (Uncertainty Avoidance Index - UAI). Essa dimensao mede o grau em que uma sociedade se

sente ameacada por situagcdes ambiguas ou desconhecidas e tenta evita-las.

Alta Aversao a Incerteza

Culturas com alta aversao a incerteza, como a
Grécia, Portugal e o Japao, preferem a ponte de
aco. Elas valorizam regras, leis, planejamento
detalhado e seguranga. O desconhecido gera
ansiedade. Em uma negociacao, isso se manifesta
na necessidade de contratos extremamente
detalhados, cronogramas precisos e garantias para
todos os cenarios possiveis. A informalidade e as
mudancas de ultima hora sdo muito mal recebidas.
A figura do "especialista" é altamente valorizada,
pois ele traz certeza e conhecimento.

Baixa Aversao a Incerteza

Ja as culturas com baixa aversdo a incerteza, como
Singapura, Dinamarca e o Reino Unido, estao mais
confortaveis com as pedras escorregadias. Elas sao
mais abertas a novas ideias, a inovacao e a tomada
de riscos. As regras sao vistas como diretrizes, nao
como leis imutaveis. Em uma negociacao, isso se
traduz em maior flexibilidade, contratos mais
enxutos focados nos principios gerais e uma
disposicao para "ver no que vai dar". O excesso de
burocracia e planejamento pode ser visto como uma
perda de tempo que engessa a oportunidade.

Em um mundo marcado pela Geopolitica da Incerteza, entender essa dimensao é fundamental. Saber se seu

interlocutor precisa de um mapa detalhado ou se ele esta disposto a explorar o territério com vocé determinara a

profundidade e a rigidez de suas propostas.



O Horizonte de Tempo: Foco ho Agora ou no
Amanha?

Se eu |lhe oferecesse R$100 hoje ou R$150 daqui a um ano, o que vocé escolheria? Sua decisdo reflete uma
preferéncia que, em escala cultural, Hofstede chamou de Orientacao de Longo Prazo vs. Curto Prazo (Long-Term
Orientation - LTO). Essa dimensao descreve como as sociedades equilibram as virtudes do passado e do presente
com os desafios do futuro. E uma lente poderosa para entender prioridades em uma negociacao.

Orientacao de Curto Prazo

Culturas com orientacdo de curto prazo, como os Estados Unidos,
Nigéria e muitos paises do Oriente Médio, sdo como um cacador
buscando a presa do dia. Elas valorizam tradicdes, normas sociais, e
esperam resultados rapidos. O lucro trimestral, o fechamento rapido do
acordo e o0 ganho imediato sao motivadores poderosos. A pressao por
resultados rapidos é alta, e propostas que prometem beneficios vagos
em um futuro distante podem ser vistas com ceticismo.

Orientacao de Longo Prazo

Culturas com orientacdo de longo prazo, como China, Japao e Coreia
do Sul, sdo como um agricultor que planta uma floresta. Elas valorizam
a perseveranca, a economia, a adaptacao e a construcao de resultados
gue levarao tempo para amadurecer. O foco esta na constru¢cao de um

legado. Em uma negociacao, isso significa que a constru¢cao de um
relacionamento sélido e a visdo de uma parceria duradoura podem ser

mais importantes do que o lucro imediato. Eles estarao dispostos a
fazer concessdes agora em troca de beneficios futuros e estabilidade.

Essa dimensao esta incrivelmente alinhada com as tendéncias atuais. A ascensao dos critérios ESG
(Environmental, Social, and Governance) nas negociacdes é um claro apelo a uma orientacao de longo prazo.
Apresentar uma proposta que mostre nao apenas lucro imediato, mas também sustentabilidade e responsabilidade
social, pode ser a chave para negociar com culturas orientadas para o futuro.



A Busca pela Felicidade: Indulgéencia vs.

Contencao

Para a ultima etapa de nossa jornada pelo modelo de Hofstede, vamos explorar algo profundamente humano: a
forma como lidamos com nossos desejos e impulsos. Vocé acredita que a vida foi feita para ser aproveitada, com

espaco para diversao e gratificacao? Ou vocé vé a vida como algo que exige disciplina, controle e a supressao de

desejos em nome de normas sociais? Essa € a sexta dimensao: Indulgéncia vs. Contencao (Indulgence vs.

Restraint - IVR).

Culturas Indulgentes

As culturas indulgentes, como as encontradas em
muitos paises da América Latina (Brasil, México) e em
partes da Europa Ocidental, permitem a gratificacao
relativamente livre dos impulsos humanos basicos
relacionados a aproveitar a vida e se divertir. O
otimismo, o tempo de lazer e a expressao de emocoes
sao valorizados. Em um contexto de negociacao, isso
pode se traduzir em um ambiente mais sociavel e
expressivo. A criagcao de um clima positivo e amigavel,
com bom humor e socializacao, é fundamental para
construir a confianca necessaria para fechar um
acordo.

Culturas de Contencao

Em contrapartida, as culturas de contencéo,
prevalentes no Leste Europeu, Asia Oriental e no
mundo muculmano, suprimem a gratificacao de
necessidades e a regulam por meio de normas sociais
rigidas. Ha um senso de pessimismo ou cinismo, e o
lazer € menos importante. Em uma negociacao, o
ambiente tende a ser mais sobrio, formal e controlado.
Expressdes abertas de emocao podem ser vistas
como falta de profissionalismo. A légica, os fatos e a
seriedade do propdsito sao os caminhos para se
construir credibilidade.

Pense nisso como a diferenca entre uma festa vibrante e uma biblioteca silenciosa. Ambas tém seu valor, mas
tentar aplicar as regras de uma na outra seria um desastre. Saber se o seu interlocutor cultural vem de um

ambiente que valoriza a celebracao ou a sobriedade pode te ajudar a calibrar seu proprio comportamento social e

a criar o ambiente certo para uma negociacao bem-sucedida.



Construindo seu Radar Cultural: O Modelo
na Pratica

Até agora, exploramos cada dimensao de Hofstede como uma peca isolada de um quebra-cabeca. A verdadeira
magica, no entanto, acontece quando juntamos todas elas para criar um "radar cultural" da pessoa ou equipe com
gquem vamos negociar. Nao se trata de rotular ou estereotipar, mas de criar um perfil de tendéncias que nos

permita formular hipéteses inteligentes sobre como a outra parte pode se comportar e, assim, preparar nossa
estratégia.

Distancia do Poder Individualismo vs.
Respeito a hierarquia ou abordagem Coletivismo
igualitaria? 2 % Foco no individuo ou no grupo?
Indulgéncia vs. Masculinidade vs.
Contencao 5fs i Feminilidade
Expressividade ou sobriedade? Competicao ou colaboracao?

) . Aversao a Incerteza
Orientacao Temporal

Necessidade de regras ou conforto

Foco no curto ou longo prazo? L
com ambiguidade?

Imagine que vocé vai negociar com uma empresa alema. Consultando os indices de Hofstede, vocé descobre que
a Alemanha tem: baixa distancia do poder, alto individualismo, alta masculinidade, alta aversao a incerteza e uma
orientacao de longo prazo. O que isso significa na pratica? Sua preparacao deve ser impecavel, com dados e fatos
(Aversao a Incerteza). Sua comunicacao deve ser direta e I6gica, sem muitos rodeios emocionais (Individualismo).
Vocé pode esperar um negociador assertivo e focado em resultados (Masculinidade). A hierarquia nao sera um

obstaculo para acessar a pessoa certa (Baixa Distancia do Poder), e a proposta deve mostrar beneficios solidos e
duradouros (Orientacao de Longo Prazo).

Agora, o cenario muda: a negociacao é com uma equipe japonesa. Os indices mostram: alta distancia do poder,
coletivismo, masculinidade extrema, altissima aversao a incerteza e orientacao de longo prazo. Sua abordagem
precisa ser radicalmente diferente. O respeito a hierarquia e a idade é crucial (Alta Distancia do Poder). A decisao
sera tomada em grupo e demorara (Coletivismo). A preparacao e os detalhes sao ainda mais vitais do que na
Alemanha (Aversao a Incerteza). O foco competitivo sera intenso, mas sempre visando o beneficio do grupo
(Masculinidade + Coletivismo). A paciéncia sera sua maior aliada, pois a confianca e a visao de futuro sao tudo
(Orientacao de Longo Prazo).

Essa anadlise, que hoje pode ser potencializada pela Data-Driven Negotiation, permite sair de uma abordagem
genérica para uma estratégia cirurgica, ajustada as expectativas e ao estilo de comunicacao da outra parte.



Hofstede na Era Digital: Relevancia no
Mundo Hibrido

Poderiamos pensar que, em um mundo globalizado e conectado por telas, as diferencas culturais se dissolveriam.
A realidade, no entanto, mostra o contrario. A crescente tendéncia da Negociacao Hibrida, que mescla o virtual e o
presencial, amplifica a necessidade de entender os modelos culturais como o de Hofstede. As nuances da
comunicac¢ao nao-verbal se perdem em uma videoconferéncia, tornando o entendimento do "software cultural" do
seu interlocutor ainda mais critico.

Por exemplo, em uma cultura de alto coletivismo e alta distancia do poder, o siléncio em uma chamada de video

pode significar respeito e processamento de informagao em grupo, enquanto um negociador de uma cultura

individualista pode interpretar como falta de interesse ou concordancia. Da mesma forma, a formalidade esperada

por uma cultura com alta aversao a incerteza precisa ser traduzida para a etiqueta online, desde o0 agendamento da
reuniao até o envio de uma minuta detalhada logo ap6s a chamada.

Além disso, o foco crescente em Soft Skills e Inteligéncia Emocional se conecta diretamente com a aplicacao do
modelo. Usar as dimensdes de Hofstede ndo é um exercicio puramente analitico; € um ato de empatia. E a tentativa

de ver o mundo através dos olhos do outro, de entender suas motivacdes e seus medos. Essa habilidade de

decodificar o contexto cultural e adaptar seu comportamento é a inteligéncia emocional em sua forma mais

aplicada e estratégica, sendo um diferencial competitivo imenso em qualquer negociacao internacional, seja ela

presencial, virtual ou hibrida.

A seguir, apresentamos um quadro para ajudar a consolidar as implicacdes praticas de duas dimensdées em um

ambiente de negociagao.

Dimensao

Distancia do Poder

Individualismo vs.
Coletivismo

Aversao a Incerteza

Masculinidade vs.
Feminilidade

Em Culturas de Alta Pontuacao

Use titulos formais, mostre respeito
a hierarquia, espere decisdes
centralizadas.

Foco em ganhos individuais e
reconhecimento, a decisao pode
ser rapida e autbnoma.

Apresente planos detalhados,
contratos exaustivos e dados
concretos. Evite surpresas.

Use um estilo assertivo, foque em
metas e em vencer. O resultado € o
mais importante.

Em Culturas de Baixa Pontuacao

Use uma abordagem mais
igualitaria, espere consultas a
equipe, a comunicacao é mais
informal.

Foco no beneficio do grupo e na
harmonia, a decisao € lenta e
baseada em consenso.

Seja flexivel, foque nos principios
gerais, esteja aberto a improvisar e
a novas ideias.

Use um estilo colaborativo, foque
no relacionamento e no consenso.
O bem-estar é crucial.



Sintese: Usando o Mapa sem se Perder no
Territorio

Chegamos ao final de nossa exploracao pelo Modelo de Hofstede. Percorremos as seis dimensdes que, juntas,
formam um poderoso GPS para a negociacao intercultural. Vimos como a Distancia do Poder define a dindmica
hierarquica, como o Individualismo e o Coletivismo moldam as motivacdes, e como a Masculinidade e a
Feminilidade influenciam o estilo, seja ele competitivo ou colaborativo.

Exploramos também como a Aversao a Incerteza dita a necessidade de regras e planejamento, como a Orientacao
de Longo Prazo define o horizonte de tempo da parceria e, finalmente, como a Indulgéncia e a Contencao
calibram o termdmetro social da negociacao. O ponto mais importante a ser retido nao é a memorizacao de cada
indice de cada pais, mas a compreensao de que essas forcas invisiveis estao sempre em jogo.

O modelo de Hofstede nao é uma sentenca definitiva sobre uma cultura, que é sempre diversa e complexa. Ele &
uma ferramenta de sensibilidade. E o que nos impede de julgar um negociador como "lento" quando, na verdade,
ele é coletivista e busca o consenso. E 0 que nos impede de ver outro como "agressivo" quando, na verdade, sua
cultura valoriza a assertividade masculina. Usar este mapa €, em esséncia, um exercicio de inteligéncia emocional
e estratégica.

Em Pratica

01 02 03

Antes da préxima negociacao Ajuste sua comunicacao: se for Calibre sua proposta: para culturas
internacional, pesquise os indices negociar com uma cultura de alta com alta aversao a incerteza, inclua
de Hofstede do pais da outra parte distancia do poder, dirija-se mais detalhes, garantias e um plano
para gerar hipoteses sobre seu primeiramente ao membro mais de implementacao passo a passo.
estilo. sénior da equipe.

04 05

Gerencie o tempo: em negociacdes com culturas Observe e confirme: use o modelo como um guia, mas
coletivistas e de longo prazo, reserve mais tempo paraa sempre preste atengcao aos sinais individuais e esteja
construcao de relacionamento antes de discutir os pronto para ajustar suas hipoteses.

negocios.

Autoavaliacao

Questao 1 (Facil): Um negociador de uma cultura com alta pontuacao em "Aversao a Incerteza" (UAI)
provavelmente valorizara mais:

1. Uma proposta flexivel e aberta a mudancas.

2. Um contrato detalhado com clausulas para todas as contingéncias.
3. Uma conversa informal para construir relacionamento.

4. Uma decisao rapida baseada na intuicao.

Questao 2 (Intermediario): Vocé esta negociando com uma equipe dos EUA (alto individualismo) e outra do Japao
(alto coletivismo). Para persuadir cada uma, qual abordagem seria mais eficaz, respectivamente?

1. Apelar para o beneficio do grupo japonés e para a tradicao da empresa americana.

2. Apelar para o reconhecimento pessoal do negociador americano e para a harmonia e beneficio de longo prazo
do grupo japonés.

3. Usar uma abordagem idéntica para ambos, focando apenas nos numeros.

4. Focar em um relacionamento pessoal forte com o americano e em uma proposta direta e rapida para o japonés.

Questao 3 (Dificil/Estilo Concurso): Considerando o Modelo de Hofstede e as tendéncias contemporaneas de
negociacao, é correto afirmar que:

1. A dimensao "Masculinidade vs. Feminilidade" tornou-se obsoleta, pois as questdes de género no ambiente de
trabalho foram superadas.

2. Em negociacdes hibridas, as diferencas culturais tendem a desaparecer devido a padronizacao da tecnologia.

3. Aintegracao de critérios ESG em uma proposta de negocios apela mais fortemente a culturas com alta
"Orientacao de Longo Prazo".

4. Culturas com "Baixa Distancia do Poder" sao, por definicao, mais eficientes em fechar acordos internacionais.

Questao 4 (Aplicacao): Ao preparar-se para negociar com uma empresa sueca (baixa masculinidade, baixa
distéancia do poder, alto individualismo), qual das seguintes estratégias seria um erro?

1. Enviar uma proposta detalhada com antecedéncia para que todos possam analisar.
2. Adotar um tom altamente competitivo e assertivo para mostrar forca.

3. Estar preparado para discutir abertamente os pontos com diferentes membros da equipe, nao apenas com o
lider.

4. Focar em como a parceria pode melhorar o equilibrio vida-trabalho e o bem-estar dos funcionarios.
Questao Discursiva:

Vocé esta liderando um projeto com uma equipe multicultural. Um membro da equipe, vindo de uma cultura de alta
distancia do poder e coletivismo, raramente expressa sua opiniao nas reunides de brainstorming. Como vocé
poderia, enquanto lider, utilizar o conhecimento do modelo de Hofstede para incentivar sua participacao de forma
respeitosa e eficaz?



Gabarito e Conexao com a Proxima Aula

Gabarito: 1-b; 2-b; 3-c; 4-b Resposta Discursiva (Exemplo): Eu poderia criar canais de feedback alternativos
que ndo exijam um confronto direto ou a interrupcao de um superior, como formularios anénimos ou conversas
individuais apos a reunido. Além disso, ao invés de pedir opiniées individuais em publico, eu poderia dividir o
grupo em times menores para discutir ideias (respeitando o coletivismo) e depois pedir que um porta-voz do
time apresente as conclusées, diminuindo a pressao sobre o individuo.

Conexao com a Proxima Aula

Agora que temos um mapa robusto com o modelo de Hofstede, vocé pode estar se perguntando: existem outras
lentes para enxergar esse complexo universo cultural? A resposta é sim. Na Aula 13 - A Dimensao Cultural na
Negociacao (Parte 3): Outros Modelos, vamos explorar outras ferramentas igualmente fascinantes, como o
Modelo de Trompenaars e o trabalho de Erin Meyer, que nos ajudarao a refinar ainda mais nossa percepcao e a
adicionar novas camadas de entendimento a nossa competéncia intercultural.

Recursos Adicionais

Livro Website

"Cultures and Organizations: Software of the Mind" Hofstede Insights (https://www.hofstede-

de Geert Hofstede, Gert Jan Hofstede e Michael insights.com/). (Permite comparar os indices
Minkov. (Para quem deseja aprofundar-se na fonte culturais de diferentes paises, uma ferramenta

original da pesquisa e da teoria). pratica para preparacao de negociacdes).


https://www.hofstede-insights.com/
https://www.hofstede-insights.com/

