
Aula 12 3 A Dimensão Cultural na 
Negociação (Parte 2): Desvendando o DNA 
das Culturas com o Modelo de Hofstede
Imagine que você está prestes a entrar em uma negociação crucial em um país que nunca visitou. Você preparou 
seus argumentos, conhece seus números e tem sua estratégia definida. No entanto, ao iniciar a conversa, percebe 
que suas piadas não têm graça, sua objetividade é vista como frieza e sua tentativa de criar um vínculo pessoal é 
recebida com desconfiança. Você está falando a mesma língua, mas parece que todos estão lendo um manual de 
regras diferente. Essa sensação de desorientação é exatamente o que acontece quando ignoramos o "DNA" 
cultural da outra parte.

Nesta aula, vamos mergulhar em uma das ferramentas mais poderosas para decifrar esse código invisível: o 
Modelo das 6 Dimensões de Geert Hofstede. Ao final destes 90 minutos, você não terá apenas uma lista de 
conceitos, mas sim um verdadeiro mapa mental para navegar em águas interculturais. Você será capaz de 
antecipar comportamentos, ajustar sua comunicação e, principalmente, construir pontes de confiança onde outros 
veem apenas barreiras. Vamos explorar como fatores como a percepção de poder, o senso de comunidade e até a 
forma como uma sociedade lida com o futuro podem transformar sua abordagem de negociação.

Nossa jornada nos levará através das seis dimensões que Hofstede identificou, dissecando cada uma com 
exemplos práticos e conectando-as aos desafios reais que você enfrentará, seja fechando um contrato via 
videoconferência ou liderando uma equipe multicultural. Este não é um guia de estereótipos, mas um GPS para 
entender as tendências comportamentais que moldam as decisões do outro lado da mesa.



A Primeira Chave: Quem Manda Aqui? A 
Distância do Poder
Você já esteve em uma reunião onde ninguém ousa falar antes do chefe? Ou, pelo contrário, em um ambiente onde 
até o estagiário se sente à vontade para desafiar uma ideia do CEO? Essa diferença fundamental na dinâmica de 
poder não é aleatória; ela é profundamente cultural. É o que Geert Hofstede chamou de Distância do Poder (Power 
Distance Index - PDI), a primeira e talvez uma das mais impactantes dimensões de seu modelo. Ela mede o grau 
em que os membros menos poderosos de uma sociedade aceitam e esperam que o poder seja distribuído de 
forma desigual.

Alta Distância do Poder
Em culturas com alta distância do poder (PDI 
elevado), como em muitos países da Ásia e 
América Latina, a hierarquia é como uma pirâmide 
íngreme e respeitada. O chefe é o chefe, e suas 
decisões raramente são questionadas 
abertamente. A comunicação flui de cima para 
baixo, e o respeito pelos mais velhos e superiores 
é um pilar social. Tentar negociar "de igual para 
igual" com o líder de uma delegação de um país 
assim, ignorando sua posição, pode ser visto 
como um grande insulto.

Baixa Distância do Poder
Por outro lado, em culturas com baixa distância do 
poder (PDI baixo), como na Escandinávia ou 
Áustria, a estrutura organizacional é mais plana, 
parecendo mais um platô do que uma pirâmide. A 
liderança é mais democrática, o trabalho em 
equipe é valorizado e os subordinados esperam 
ser consultados. Nessas negociações, chegar com 
uma postura autoritária e esperando deferência 
pode gerar resistência imediata. A confiança é 
construída na colaboração, não na imposição. 
Entender essa dimensão é o primeiro passo para 
saber se você deve adotar uma postura mais 
formal e reverente ou mais colaborativa e informal.



O Dilema do "Eu" versus o "Nós": 
Individualismo e Coletivismo
Após entendermos a dinâmica da hierarquia, surge uma pergunta igualmente crucial: a quem a pessoa do outro 
lado da mesa busca beneficiar? A resposta parece óbvia 3 o lado dela, claro. Mas quem é "o lado dela"? É ela 
mesma, como indivíduo brilhante buscando reconhecimento? Ou é o grupo, a empresa, a nação que ela 
representa, da qual ela é apenas uma peça em uma engrenagem maior? Essa é a essência da segunda dimensão 
de Hofstede: Individualismo vs. Coletivismo (IDV).

Individualismo
O individualismo, prevalente em culturas como a dos 
Estados Unidos, Austrália e Reino Unido, valoriza a 
realização pessoal, a autonomia e a iniciativa. Pense 
em um negociador dessas culturas como um "super-
herói" em sua própria jornada. Ele quer o 
reconhecimento, o bônus, o mérito pela vitória. A 
relação é muitas vezes transacional: "o que eu ganho 
com isso?". A comunicação é direta e explícita, pois a 
clareza beneficia os objetivos individuais de todos. A 
construção de relacionamento é importante, mas 
geralmente como um meio para atingir um fim.

Coletivismo
Em contraste, o coletivismo, forte em grande parte da 
Ásia, América Latina e África, prioriza a harmonia e a 
lealdade do grupo. Aqui, o negociador é mais como 
um "embaixador" de seu time. O sucesso não é 
individual, mas do grupo. Decisões importantes 
raramente são tomadas na hora por uma única pessoa; 
é preciso consultar a equipe ou a sede. A relação 
precede a tarefa. Investir tempo em jantares, 
conversas informais e na construção de confiança (o 
famoso rapport) não é um luxo, é o próprio processo 
de negociação. Pressionar por uma decisão rápida e 
individual pode ser desastroso, pois viola a norma de 
consenso e lealdade ao grupo.

Entender essa dimensão é como saber se você está negociando com um único jogador ou com o capitão de um 
time inteiro. A primeira abordagem exige apelos à ambição e ganhos pessoais; a segunda, garantias de benefícios 
mútuos e de longo prazo para o grupo.



Masculinidade vs. Feminilidade: A 
Competição e a Colaboração em Jogo
Avançando em nosso mapa cultural, encontramos uma dimensão com nomes que podem gerar confusão, mas cujo 
conceito é vital para o mundo dos negócios. Hofstede não estava falando sobre gênero, mas sobre os valores que 
uma sociedade prioriza. Ele chamou essa dimensão 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)?

Sociedade "Masculina"
Uma sociedade "masculina", no sentido de Hofstede, 
como o Japão, a Alemanha e os Estados Unidos, é 
movida pela competição, pela assertividade e pelo 
sucesso material. O lema é "vencer a qualquer 
custo". Nas negociações, isso se traduz em um estilo 
mais duro, focado em resultados, números e em sair 
por cima. A exibição de sucesso e a determinação 
são vistas como qualidades. A vida profissional e a 
pessoal são mais segmentadas; o trabalho é para 
ganhar e prover.

Sociedade "Feminina"
Em contrapartida, uma sociedade "feminina", como 
as da Suécia, Noruega e Holanda, valoriza a 
cooperação, a modéstia e a qualidade de vida. O 
objetivo não é ser o melhor, mas encontrar uma 
solução que funcione para todos, o famoso "ganha-
ganha". O equilíbrio entre vida pessoal e profissional 
é crucial. Em uma negociação, o foco estará na 
construção 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 confiável.

É 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 segurança 
(feminilidade). Saber qual "esporte" seu interlocutor está 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 
Aversão à Incerteza
Imagine que você precisa atravessar um rio. De um lado, há uma ponte de aço sólida, com manuais de engenharia 
e regras claras de uso. Do outro, há apenas um conjunto de pedras escorregadias, onde você precisa improvisar o 
caminho. Qual você escolheria? Sua resposta pode ser influenciada por uma profunda característica cultural: a 
Aversão à Incerteza (Uncertainty Avoidance Index - UAI). Essa dimensão mede o grau em que uma sociedade se 
sente ameaçada por situações ambíguas ou desconhecidas e tenta evitá-las.

Alta Aversão à Incerteza
Culturas com alta aversão à incerteza, como a 
Grécia, Portugal e o Japão, preferem a ponte de 
aço. Elas valorizam regras, leis, planejamento 
detalhado e segurança. O desconhecido gera 
ansiedade. Em uma negociação, isso se manifesta 
na necessidade de contratos extremamente 
detalhados, cronogramas precisos e garantias para 
todos os cenários possíveis. A informalidade e as 
mudanças de última hora são muito mal recebidas. 
A figura do "especialista" é altamente valorizada, 
pois ele traz certeza e conhecimento.

Baixa Aversão à Incerteza
Já as culturas com baixa aversão à incerteza, como 
Singapura, Dinamarca e o Reino Unido, estão mais 
confortáveis com as pedras escorregadias. Elas são 
mais abertas a novas ideias, à inovação e à tomada 
de riscos. As regras são vistas como diretrizes, não 
como leis imutáveis. Em uma negociação, isso se 
traduz em maior flexibilidade, contratos mais 
enxutos focados nos princípios gerais e uma 
disposição 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 Geopolítica da Incerteza, entender essa dimensão é fundamental. Saber se seu 
interlocutor precisa de um mapa detalhado ou se ele está disposto a explorar o território com você determinará a 
profundidade e a rigidez de suas propostas.



O Horizonte de Tempo: Foco no Agora ou no 
Amanhã?
Se eu lhe oferecesse R$100 hoje ou R$150 daqui a um ano, o que você escolheria? Sua decisão reflete uma 
preferência que, em escala cultural, Hofstede chamou de Orientação de Longo Prazo vs. Curto Prazo (Long-Term 
Orientation - LTO). Essa dimensão descreve como as sociedades equilibram as virtudes do passado e do presente 
com os desafios do futuro. É uma lente poderosa para entender prioridades em uma negociação.

1

Orientação de Curto Prazo
Culturas com orientação de curto prazo, como os Estados Unidos, 
Nigéria e muitos países do Oriente Médio, são como um caçador 

buscando a presa do dia. Elas valorizam tradições, normas sociais, e 
esperam resultados rápidos. O lucro trimestral, o fechamento rápido do 
acordo e o ganho imediato são motivadores poderosos. A pressão por 
resultados rápidos é alta, e propostas que prometem benefícios vagos 

em um futuro distante podem ser vistas com ceticismo.

2

Orientação de Longo Prazo
Culturas com orientação de longo prazo, como China, Japão e Coreia 

do Sul, são como um agricultor que planta uma floresta. Elas valorizam 
a perseverança, a economia, a adaptação e a construção de resultados 
que levarão tempo para amadurecer. O foco está na construção de um 

legado. Em uma negociação, isso significa que a construção de um 
relacionamento sólido e a visão de uma parceria duradoura podem ser 

mais importantes do que o lucro imediato. Eles estarão dispostos a 
fazer concessões agora em troca de benefícios futuros e estabilidade.

Essa dimensão está incrivelmente alinhada com as tendências atuais. A ascensão dos critérios ESG 
(Environmental, Social, and Governance) nas negociações é um claro apelo a uma orientação de longo prazo. 
Apresentar uma proposta que mostre não 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: Indulgência vs. 
Contenção
Para a última etapa de nossa jornada pelo modelo de Hofstede, vamos explorar algo profundamente humano: a 
forma como lidamos com nossos desejos e impulsos. Você acredita que a vida foi feita para ser aproveitada, com 
espaço para diversão e gratificação? Ou você vê a vida como algo que exige disciplina, controle e a supressão de 
desejos em nome de normas sociais? Essa é a sexta dimensão: Indulgência vs. Contenção (Indulgence vs. 
Restraint - IVR).

Culturas Indulgentes
As culturas indulgentes, como as encontradas em 
muitos países da América Latina (Brasil, México) e em 
partes da Europa Ocidental, permitem a gratificação 
relativamente livre dos impulsos humanos básicos 
relacionados a aproveitar a vida e se divertir. O 
otimismo, o tempo de lazer e a expressão de emoções 
são valorizados. Em um contexto de negociação, isso 
pode se traduzir em um ambiente mais sociável e 
expressivo. A criação de um clima positivo e amigável, 
com bom humor e socialização, é fundamental para 
construir a confiança necessária para fechar um 
acordo.

Culturas de Contenção
Em contrapartida, as culturas de contenção, 
prevalentes no Leste Europeu, Ásia Oriental e no 
mundo muçulmano, suprimem a gratificação de 
necessidades e a regulam por meio de normas sociais 
rígidas. Há um senso de pessimismo ou cinismo, e o 
lazer é menos importante. Em uma negociação, o 
ambiente tende a ser mais sóbrio, formal e controlado. 
Expressões abertas de emoção podem ser vistas 
como falta de profissionalismo. A lógica, os fatos e a 
seriedade do propósito são os caminhos para se 
construir credibilidade.

Pense nisso como a diferença entre uma festa vibrante e uma biblioteca silenciosa. Ambas têm 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 celebração ou a sobriedade pode te ajudar a calibrar seu próprio comportamento social e 
a criar o ambiente certo para uma negociação bem-sucedida.



Construindo seu Radar Cultural: O Modelo 
na Prática
Até agora, exploramos cada dimensão de Hofstede como uma peça isolada de um quebra-cabeça. A verdadeira 
mágica, no entanto, acontece quando juntamos todas elas para criar um "radar cultural" da pessoa ou equipe com 
quem vamos negociar. Não se trata de rotular ou estereotipar, mas de criar um perfil de tendências que nos 
permita formular hipóteses inteligentes sobre como a outra parte pode se comportar e, assim, preparar nossa 
estratégia.

Imagine que você vai negociar com uma empresa alemã. Consultando os índices de Hofstede, você descobre que 
a Alemanha tem: baixa distância do poder, alto individualismo, alta masculinidade, alta aversão à incerteza e uma 
orientação de longo prazo. O que isso significa na prática? Sua preparação deve ser impecável, com dados e fatos 
(Aversão à Incerteza). Sua comunicação deve ser direta e lógica, sem muitos rodeios emocionais (Individualismo). 
Você pode esperar um negociador assertivo e focado em resultados (Masculinidade). A hierarquia não será um 
obstáculo para acessar a pessoa certa (Baixa Distância do Poder), e a proposta deve mostrar benefícios sólidos e 
duradouros (Orientação de Longo Prazo).

Agora, o cenário muda: a negociação é com uma equipe japonesa. Os índices mostram: alta distância do poder, 
coletivismo, masculinidade extrema, altíssima aversão à incerteza e orientação de longo prazo. Sua abordagem 
precisa ser radicalmente diferente. O respeito à hierarquia e à idade é crucial (Alta Distância do Poder). A decisão 
será tomada em grupo e demorará (Coletivismo). A preparação e os detalhes são ainda mais vitais do que na 
Alemanha (Aversão à Incerteza). O foco competitivo será intenso, mas sempre visando o benefício do grupo 
(Masculinidade + Coletivismo). A paciência será sua maior aliada, pois a confiança e a visão de futuro são tudo 
(Orientação de Longo Prazo).

Essa análise, que hoje pode ser potencializada pela Data-Driven Negotiation, permite sair de uma abordagem 
genérica para uma estratégia cirúrgica, ajustada às expectativas e ao estilo de comunicação da outra parte.

Distância do Poder
Respeito à hierarquia ou abordagem 

igualitária?

Individualismo vs. 
Coletivismo
Foco no indivíduo ou no grupo?

Masculinidade vs. 
Feminilidade
Competição ou colaboração?

Aversão à Incerteza
Necessidade de regras ou conforto 
com ambiguidade?

Orientação Temporal
Foco no curto ou longo prazo?

Indulgência vs. 
Contenção

Expressividade ou sobriedade?



Hofstede na Era Digital: Relevância no 
Mundo Híbrido
Poderíamos pensar que, em um mundo globalizado e conectado por telas, as diferenças culturais se dissolveriam. 
A realidade, no entanto, mostra o contrário. A crescente tendência da Negociação Híbrida, que mescla o virtual e o 
presencial, amplifica a necessidade de entender os modelos culturais como o de Hofstede. As nuances da 
comunicação não-verbal se perdem em uma videoconferência, tornando o entendimento do "software cultural" do 
seu interlocutor ainda mais crítico.

Por exemplo, em uma cultura de alto coletivismo e alta distância do poder, o silêncio em uma chamada de vídeo 
pode significar respeito e processamento de informação em grupo, enquanto um negociador de uma cultura 
individualista pode interpretar como falta de interesse ou concordância. Da mesma forma, a formalidade esperada 
por uma cultura com alta aversão à incerteza precisa ser traduzida para a etiqueta online, desde o agendamento da 
reunião até o envio de uma minuta detalhada logo após a chamada.

Além disso, o foco crescente em Soft Skills e Inteligência Emocional se conecta diretamente com a aplicação do 
modelo. Usar as dimensões de Hofstede não é um exercício puramente analítico; é um ato de empatia. É a tentativa 
de ver o mundo através dos olhos do outro, de entender suas motivações e seus medos. Essa habilidade de 
decodificar o contexto cultural e adaptar seu comportamento é a inteligência emocional em sua forma mais 
aplicada e estratégica, sendo um diferencial competitivo imenso em qualquer negociação internacional, seja ela 
presencial, virtual ou híbrida.

A seguir, apresentamos um quadro para ajudar a consolidar as implicações práticas de duas dimensões em um 
ambiente de negociação.

Dimensão Em Culturas de Alta Pontuação Em Culturas de Baixa Pontuação

Distância do Poder Use títulos formais, mostre respeito 
à hierarquia, espere decisões 
centralizadas.

Use uma abordagem mais 
igualitária, espere consultas à 
equipe, a comunicação é mais 
informal.

Individualismo vs. 
Coletivismo

Foco em ganhos individuais e 
reconhecimento, a decisão pode 
ser rápida e autônoma.

Foco no benefício do grupo e na 
harmonia, a decisão é lenta e 
baseada em consenso.

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

Seja flexível, foque nos princípios 
gerais, esteja aberto a improvisar e 
a novas ideias.

Masculinidade vs. 
Feminilidade

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

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



Síntese: Usando o Mapa sem se Perder no 
Território
Chegamos ao final de nossa exploração pelo Modelo de Hofstede. Percorremos as seis dimensões que, juntas, 
formam um poderoso GPS para a negociação intercultural. Vimos como a Distância do Poder define a dinâmica 
hierárquica, como o Individualismo e o Coletivismo moldam as motivações, e como a Masculinidade e a 
Feminilidade influenciam o estilo, seja ele competitivo ou colaborativo.

Exploramos também como a Aversão à Incerteza dita a necessidade de regras e planejamento, como a Orientação 
de Longo Prazo define o horizonte de tempo da parceria e, finalmente, como a Indulgência e a Contenção 
calibram o termômetro social da negociação. O ponto mais importante a ser retido não é a memorização de cada 
índice de cada país, mas a compreensão de que essas forças invisíveis estão sempre em jogo.

O modelo de Hofstede não é uma sentença definitiva sobre uma cultura, que é sempre diversa e complexa. Ele é 
uma ferramenta de sensibilidade. É o que nos impede de julgar um negociador como "lento" quando, na verdade, 
ele é coletivista e busca o consenso. É o que nos impede de ver outro como "agressivo" quando, na verdade, sua 
cultura valoriza a assertividade masculina. Usar este mapa é, em essência, um exercício de inteligência emocional 
e estratégica.

Em Prática
01

Antes da próxima negociação 
internacional, pesquise os índices 
de Hofstede do país da outra parte 
para gerar hipóteses sobre seu 
estilo.

02

Ajuste sua comunicação: se for 
negociar com uma cultura de alta 
distância do poder, dirija-se 
primeiramente ao membro mais 
sênior da equipe.

03

Calibre sua proposta: para culturas 
com alta aversão à incerteza, inclua 
mais detalhes, garantias e um plano 
de implementação passo a passo.

04

Gerencie o tempo: em negociações com culturas 
coletivistas e de longo prazo, reserve mais tempo para a 
construção de relacionamento antes de discutir os 
negócios.

05

Observe e confirme: use o modelo como um guia, mas 
sempre preste atenção aos sinais individuais e esteja 
pronto para ajustar suas hipóteses.

Autoavaliação
Questão 1 (Fácil): Um negociador de uma cultura com alta pontuação em "Aversão à Incerteza" (UAI) 
provavelmente valorizará mais:

Uma proposta flexível e aberta a mudanças.1.

Um contrato detalhado com cláusulas para todas as contingências.2.

Uma conversa informal para construir relacionamento.3.

Uma decisão rápida baseada na intuição.4.

Questão 2 (Intermediário): Você está negociando com uma equipe dos EUA (alto individualismo) e outra do Japão 
(alto coletivismo). Para persuadir cada uma, qual abordagem seria mais eficaz, respectivamente?

Apelar para o benefício do grupo japonês e para a tradição da empresa americana.1.

Apelar para o reconhecimento pessoal do negociador americano e para a harmonia e benefício de longo prazo 
do grupo japonês.

2.

Usar uma abordagem idêntica para ambos, focando apenas nos números.3.

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

Questão 3 (Difícil/Estilo Concurso): Considerando o Modelo de Hofstede e as tendências contemporâneas de 
negociação, é correto afirmar que:

A dimensão "Masculinidade vs. Feminilidade" tornou-se obsoleta, pois as questões de gênero no ambiente de 
trabalho foram superadas.

1.

Em negociações híbridas, as diferenças culturais tendem a desaparecer devido à padronização da tecnologia.2.

A integração de critérios ESG em uma proposta de negócios apela mais fortemente a culturas com alta 
"Orientação de Longo Prazo".

3.

Culturas com "Baixa Distância do Poder" são, por definição, mais eficientes em fechar acordos internacionais.4.

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

Enviar uma proposta detalhada com antecedência para que todos possam analisar.1.

Adotar um tom altamente competitivo e assertivo para mostrar força.2.

Estar preparado para discutir abertamente os pontos com diferentes membros da equipe, não apenas com o 
líder.

3.

Focar em como a parceria pode melhorar o equilíbrio vida-trabalho e o bem-estar dos funcionários.4.

Questão Discursiva:

Você está liderando um projeto com uma equipe multicultural. Um membro da equipe, vindo de uma cultura de alta 
distância do poder e coletivismo, raramente expressa sua opinião nas reuniões de brainstorming. Como você 
poderia, enquanto líder, utilizar o conhecimento do modelo de Hofstede para incentivar sua participação de forma 
respeitosa e eficaz?



Gabarito e Conexão com a Próxima Aula
Gabarito: 1-b; 2-b; 3-c; 4-b Resposta Discursiva (Exemplo): Eu poderia criar canais de feedback alternativos 
que não exijam um confronto direto ou a interrupção de um superior, como formulários anônimos ou conversas 
individuais após a reunião. Além disso, ao invés de pedir opiniões individuais em público, 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 conclusões, diminuindo a pressão sobre o indivíduo.

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

Recursos Adicionais

Livro
"Cultures and Organizations: Software of the Mind" 
de Geert Hofstede, Gert Jan Hofstede e Michael 
Minkov. (Para quem deseja aprofundar-se na fonte 
original da pesquisa e da teoria).

Website
Hofstede Insights (https://www.hofstede-
insights.com/). (Permite comparar os índices 
culturais de diferentes países, uma ferramenta 
prática para preparação de negociações).

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

