A Dimensao Cultural na Negociacao (Parte
3): Outros Modelos

Vocé ja se viu em uma situacao onde, apesar de falar a mesma lingua, parecia que vocé e seu interlocutor estavam
em planetas diferentes? Em negociacdes internacionais, essa sensacao é mais comum do que imaginamos. As
palavras podem ser as mesmas, mas os significados, as expectativas e até a forma de pensar podem variar
drasticamente, moldados por algo invisivel, mas poderoso: a cultura.

Nesta aula, mergulharemos em modelos culturais que vao além das generalizacdes superficiais, oferecendo lentes
mais sofisticadas para entender e navegar as complexidades das interacoes globais. Nosso objetivo nao é apenas
apresentar teorias, mas equipa-lo com ferramentas praticas para decifrar os codigos culturais e transformar
potenciais choques em oportunidades de conexao e sucesso.

Ao final desta jornada, vocé sera capaz de:

e l|dentificar e aplicar as sete dimensdes culturais de Fons Trompenaars para analisar comportamentos em
negociacgoes.

e Distinguir entre culturas de alto e baixo contexto, conforme o modelo de Edward Hall, e suas implicacdes na
comunicagao.

o Adaptar suas estratégias de comunicacao verbal e ndo-verbal para diferentes contextos culturais, minimizando
mal-entendidos e construindo pontes.

e Integrar o conhecimento cultural com as tendéncias atuais, como a negociacao hibrida e a importancia das soft
skills.

Prepare-se para expandir sua visao sobre o mundo e, mais importante, sobre como vocé interage nele. Vamos
desvendar os segredos por tras das aparéncias e descobrir como a compreensao cultural pode ser sua maior
aliada na mesa de negociacoes.



Desvendando as Camadas: O Modelo de

Fons Trompenaars

Imagine que vocé esta prestes a fechar um grande negdcio com uma empresa estrangeira. Tudo parece ir

bem, os termos estao claros no contrato, mas de repente, surgem hesitacoes. O que pode estar acontecendo?

Muitas vezes, a resposta esta nas expectativas culturais nao ditas, nos valores que moldam a forma como as
pessoas veem 0 mundo e as relagdes. E aqui que o trabalho de Fons Trompenaars se torna uma bussola

valiosa.

Trompenaars, junto com Charles Hampden-Turner, desenvolveu um modelo que explora como diferentes

culturas resolvem dilemas universais. Em vez de categorizar culturas em caixas rigidas, ele foca nas

preferéncias que as pessoas tém ao lidar com desafios comuns, revelando as nuances que impactam
diretamente as negociacodes. Pense nessas dimensdes como os diferentes "sistemas operacionais" que rodam

na mente das pessoas, influenciando suas decisdées e comportamentos.

Ao compreendermos essas dimensodes, podemos antecipar reacoes, adaptar nossa abordagem e,

crucialmente, construir relacdes mais solidas e eficazes. Nao se trata de julgar uma cultura como "certa" ou

"errada", mas de entender suas légicas internas para navegar com mais fluidez.

&

1. Universalismo vs. Particularismo:
Regras ou Relacoes?

Vocé ja se viu em um dilema entre seguir uma regra a
risca ou fazer uma excecao por um amigo ou
parente? Essa € a esséncia da dimensao
Universalismo vs. Particularismo. Culturas
universalistas tendem a acreditar que as regras e leis
sao aplicaveis a todos, independentemente das
circunstancias ou do relacionamento. Para elas, a
justica e a consisténcia sao primordiais.

&

Por outro lado, culturas particularistas dao mais peso
as relacoes pessoais e as circunstancias especificas.
Aqui, a lealdade a um amigo ou a um membro da
familia pode ter precedéncia sobre uma regra geral.
Em uma negociacao, isso se manifesta na
importancia dada ao contrato (universalista) versus a
confianca e o relacionamento pessoal
(particularista). Um negociador universalista pode
insistir em cada clausula do contrato, enquanto um
particularista pode valorizar mais o histérico de
confianca e a flexibilidade.



Dimensoes Culturais de Trompenaars
(Continuacao)

— —

Individualismo vs. Comunitarismo: Eu ou N6s?

Imagine uma equipe de remo. Em algumas culturas, o foco estaria no desempenho individual de cada remador,
com cada um buscando sua melhor performance. Em outras, o sucesso da equipe como um todo seria a
prioridade maxima, e o esforco individual seria sempre subordinado ao bem coletivo. Essa analogia ilustra a
dimensao Individualismo vs. Comunitarismo.

Culturas individualistas valorizam a autonomia pessoal, a iniciativa e a realizacao individual. As decisdes sao
frequentemente tomadas pensando no beneficio proprio ou da familia nuclear. Nos negocios, isso pode se
traduzir em negociacdes onde os individuos buscam ganhos pessoais ou reconhecimento.

Em contraste, culturas comunitaristas priorizam o grupo, seja a familia estendida, a empresa ou a hacao. A
harmonia do grupo e a responsabilidade coletiva sao fundamentais. As decisdes sao tomadas em consenso, e
o sacrificio individual pelo bem maior é visto como virtude. Em uma negociacao, um comunitarista pode
demorar mais para tomar uma decisao, pois precisa consultar o grupo, e o acordo final pode ser mais focado
em beneficios mutuos e de longo prazo para a coletividade.

—

Neutro vs. Afetivo: Expressao de Emocoes

Vocé ja esteve em uma reuniao onde as pessoas mantinham uma "cara de poker", sem demonstrar qualquer
emocao, enquanto em outra, as expressdes faciais e gestos eram bastante vividos? Essa diferenca aponta
para a dimensao Neutro vs. Afetivo.

Culturas neutras tendem a controlar suas emocdes e a expressa-las de forma contida. A comunicacao € mais
direta e baseada em fatos e logica, evitando demonstracdes abertas de sentimentos. Em uma negociacao, um
negociador de uma cultura neutra pode parecer frio ou distante, focando estritamente nos dados e nos termos
do acordo.

Por outro lado, culturas afetivas encorajam a expressao aberta de emocgodes. Sentimentos sao parte integrante
da comunicacao e podem ser mostrados através de gestos, expressdes faciais e entonacao vocal. Um
negociador afetivo pode usar a emoc¢ao para persuadir ou para demonstrar entusiasmo, e pode interpretar a
falta de expressao como desinteresse ou desconfianca. Compreender essa diferenca € crucial para nao
interpretar mal o comportamento do outro lado da mesa.



Dimensoes Culturais de Trompenaars
(Continuacao)

Especifico vs. Difuso: Separacao de Contextos

Pense em como vocé organiza sua vida: seu trabalho € uma coisa, sua vida pessoal € outra, e elas
raramente se misturam? Ou elas se entrelagcam constantemente, com amigos do trabalho se tornando
amigos pessoais e vice-versa? Essa é a distincao entre culturas Especificas e Difusas.

Culturas especificas tendem a compartimentar a vida. O trabalho € trabalho, a familia € familia, e os
relacionamentos sdo baseados em tarefas e objetivos especificos. A comunicacao é direta e focada no

1 assunto em questao, com pouca necessidade de contexto pessoal. Em uma negociacao, o foco sera
estritamente nos termos do negocio, e tentativas de criar lacos pessoais podem ser vistas como
irrelevantes ou até invasivas.

Ja as culturas difusas veem a vida de forma mais integrada. As relacdes sao holisticas e se estendem
por diferentes esferas. O contexto pessoal, a reputacao e a confianca construida fora do ambiente de
trabalho sao cruciais. Em uma negociacao, pode ser essencial dedicar tempo para construir um
relacionamento pessoal, talvez com jantares ou conversas informais, antes de sequer tocar nos
detalhes do negdcio. Ignorar essa necessidade pode ser interpretado como falta de respeito ou pressa.

Realizacao vs. Atribuicao: Como o Status é Conquistado

Como vocé define o sucesso e o status de alguém? E pelo que a pessoa conquistou através de seu
esforco e mérito (um diploma, uma promocao por desempenho), ou € mais pela sua idade, sua familia,
seu género ou sua posicao social herdada? Esta dimensao, Realizacao vs. Atribuicao, explora como o
status € conferido em diferentes sociedades.

Em culturas de realizacao, o status € conquistado através do desempenho, da competéncia e das
conquistas individuais. As pessoas sao valorizadas pelo que fazem e pelo que alcancam. Em uma

2 negociacao, a credibilidade de um individuo sera baseada em seu histérico de sucesso e em sua
expertise demonstrada.

Por outro lado, em culturas de atribuicao, o status € conferido por fatores como idade, posicao social,
familia, educacao formal ou género. O respeito é dado aqueles que ocupam certas posicdes ou que
possuem certas caracteristicas. Em uma negociacao, pode ser crucial entender a hierarquia e o respeito
devido a certas figuras, independentemente de suas conquistas recentes. A idade de um negociador,
por exemplo, pode conferir-lhe mais autoridade em uma cultura de atribuicdo do que em uma de
realizacao.



Dimensoes Culturais de Trompenaars
(Conclusao)

6. Orientacao para o Tempo: Sequencial vs. Sincronico

Vocé prefere fazer uma coisa de cada vez, seguindo um cronograma rigido, ou se sente confortavel em fazer
varias coisas a0 mesmo tempo, com prazos mais flexiveis? Essa é a esséncia da dimensao Orientacao para o
Tempo: Sequencial vs. Sincrénico.

Culturas com orientacao sequencial veem o tempo como uma linha reta, com eventos ocorrendo um apds o outro.
A pontualidade é valorizada, e os cronogramas sao seguidos rigorosamente. As reunidoes tém uma agenda clara e
sao focadas em um tépico por vez. Em uma negociacao, esperar que as coisas acontecam em uma sequéncia
l6gica e com prazos definidos é a norma.

Em contraste, culturas com orientacao sincrénica veem o tempo de forma mais circular ou flexivel. Varias
atividades podem ocorrer simultaneamente, e a pontualidade pode ser menos rigida, pois as relacdes e o fluxo da
conversa sao mais importantes. Em uma negociacao, pode ser comum que varias discussdes acontecam em
paralelo, e a agenda pode ser vista como um guia, ndo como uma regra inquebravel. Interrupcdes ou desvios do
topico podem ser normais.

7. Controle Interno vs. Externo: Onde Reside o Poder?

Quando algo da errado, vocé tende a procurar as causas em suas proprias acoes e decisdes, ou nas
circunstancias externas e no destino? Essa dimensao, Controle Interno vs. Externo, reflete a crenca de uma cultura
sobre onde reside o controle sobre o ambiente e o futuro.

Culturas com controle interno acreditam que podem controlar seu proprio destino e o ambiente ao seu redor. Elas
sao proativas, focadas em metas e em superar obstaculos atraves do esfor¢co e da vontade. Em uma negociacao,
elas tendem a ser assertivas, buscando ativamente moldar o resultado e resolver problemas.

Por outro lado, culturas com controle externo acreditam que o destino e as forgas externas (como a natureza, o
destino ou o poder de outros) tém um papel significativo na vida. Elas tendem a ser mais adaptaveis e a aceitar o
gue o ambiente oferece, buscando harmonia com as circunstancias. Em uma negociac¢ao, podem ser mais
pacientes, menos propensas a for¢car um resultado e mais abertas a ajustar-se as condi¢cdes externas ou a esperar
pelo momento certo.

Universalismo vs. Individualismo vs.
Particularismo Comunitarismo
Regras universais ou relagoes e E% Foco no individuo ou no grupo e
circunstancias especificas? fc—% harmonia coletiva?
. P o Neutro vs. Afetivo
Sequencial vs. Sincronico -0

) ] Controle emocional ou
Tempo linear e pontualidade ou @}

expressao aberta de
flexibilidade e multitarefas? P

sentimentos?

Realizacao vs. Atribuicao @ Especifico vs. Difuso

Status por conquistas ou por Separacao de contextos ou
caracteristicas herdadas? integracao holistica?



Resumo das Dimensoes de Trompenaars

Dimensao

Foco

Comportamento

Implicacao

Dimensao
Foco

Comportamento

Implicacao

Dimensao
Foco
Comportamento

Implicacao

Dimensao

Foco

Comportamento

Implicacao

Dimensao

Foco

Comportamento

Implicacao

Dimensao
Foco

Comportamento

Implicacao

Dimensao

Foco

Comportamento

Implicacao

Universalismo

Regras, leis, principios universais

Contratos rigidos, consisténcia

Acordos claros, foco em termos

Individualismo

Eu, autonomia, realizacao pessoal

Decisodes individuais, iniciativa

Ganhos pessoais, negociacao

direta

Neutro

Controle emocional, légica

Comunicacao contida, fatos

Objetividade, formalidade

Especifico

Compartimentacao
(trabalho/vida)

Comunicacao direta, foco na
tarefa

Eficiéncia, separacao de papéis

Realizacao

Desempenho, mérito, conquistas

Valorizacao do que se faz

Credibilidade por resultados

Sequencial
Tempo linear, um evento por vez

Pontualidade, cronogramas
rigidos

Agendas claras, foco em prazos

Controle Interno

Moldar o destino, proatividade

Assertividade, resolucao de
problemas

Busca por resultados, negociacao
ativa

Particularismo

Relacodes, circunstancias,
excecoes

Flexibilidade, confianca pessoal
Construcao de relacionamento,
adaptabilidade

Comunitarismo

Nés, grupo, harmonia coletiva

Consenso, responsabilidade
compartilhada

Beneficios mutuos, consulta ao
grupo

Afetivo

Expressao aberta de emocoes
Gestos, expressoes, entonacao

Empatia, demonstracao de
entusiasmo

Difuso

Integracao (relagdes holisticas)

Construcao de relacionamento,
contexto pessoal

Confianca, tempo para
socializacao

Atribuicao

ldade, posicao, familia, educacao

Respeito a hierarquia e status
herdado

Autoridade por posicao ou
caracteristicas

Sincronico

Tempo flexivel, multitarefa

Flexibilidade, interrupcoes, fluxo
da conversa

Adaptabilidade, paciéncia

Controle Externo

Adaptar-se ao ambiente, destino

Paciéncia, aceitacao das
circunstancias

Harmonia, espera pelo momento
certo



Além das Palavras: O Conceito de Contexto
de Edward Hall

Enquanto Trompenaars nos ajuda a entender as preferéncias culturais em dilemas, Edward Hall nos convida a olhar
para a forma como as culturas se comunicam, especialmente no que diz respeito a quantidade de informacao
explicita necessaria para que uma mensagem seja compreendida. Ele introduziu os conceitos revolucionarios de
Culturas de Alto Contexto e Baixo Contexto, que sao fundamentais para qualquer negociador internacional.

Imagine que vocé esta lendo um manual de instru¢cdes para montar um movel. Se o manual € extremamente
detalhado, com cada parafuso e cada etapa minuciosamente descritos, vocé esta lidando com uma comunicacao
de "baixo contexto". Se, por outro lado, o manual € apenas um diagrama vago, esperando que voceé ja tenha algum
conhecimento prévio ou intuicao, vocé esta em um cenario de "alto contexto".

Essa distincao € crucial porque afeta ndo apenas o que é dito, mas como é dito, o que é implicito e o que é
esperado do ouvinte. Compreender o nivel de contexto de uma cultura pode evitar mal-entendidos profundos e
frustracdes em negociacoes, onde cada palavra e cada siléncio podem carregar um peso diferente.

Culturas de Alto Contexto: O Nao Dito é Essencial

Em culturas de alto contexto, grande parte da informacao em uma comunicacao nao € transmitida explicitamente
pelas palavras, mas esta implicita no contexto, nas relacdes, na historia compartilhada e na linguagem nao-verbal.
Pense em uma conversa entre velhos amigos: muitas coisas nao precisam ser ditas, pois o historico e a
compreensao mutua preenchem as lacunas.

Nessas culturas, a comunicacao € indireta, sutil e muitas vezes ambigua para um observador externo. O
significado é derivado de pistas nao-verbais, do tom de voz, do siléncio, do status do falante e do ouvinte, e do
ambiente. A confianca e o relacionamento pré-existente sao fundamentais para a compreensao. Exemplos incluem
muitas culturas asiaticas (como Japao, China), do Oriente Médio e da América Latina.

Em uma negociacao com uma cultura de alto contexto, um "sim" pode significar "entendi", "talvez", ou "nao quero
ofender dizendo nao agora". A pressa em chegar a um ponto pode ser vista como rude, e a construcao de um
relacionamento sélido antes de discutir os detalhes do negécio é vital.



Culturas de Baixo Contexto e Implicacoes
para a Comunicacao

Culturas de Baixo Contexto: A Clareza é Rei

Em contraste, culturas de baixo contexto dependem fortemente da comunicacao verbal explicita. A mensagem é
transmitida de forma direta, clara e detalhada, com pouca dependéncia do contexto nao-verbal ou do
conhecimento previo do ouvinte. Pense em um contrato legal: cada termo € definido para evitar ambiguidades.

Nessas culturas, a comunicacao é direta, I6gica e focada na informacao. O que é dito € o que se quer dizer, e a
clareza é mais valorizada do que a harmonia ou a sutileza. A eficiéncia na transmissao da mensagem € primordial.
Exemplos incluem muitas culturas ocidentais (como Alemanha, Suica, EUA).

Em uma negociacao com uma cultura de baixo contexto, a expectativa é que todas as informacdes relevantes
sejam apresentadas de forma explicita. Um "sim" significa "sim", e um "nao" significa "nao". A comunicacao
indireta pode ser vista como evasiva ou ineficiente. O foco estara nos fatos, nos dados e nos termos do acordo,
com menos énfase na construcao de um relacionamento pessoal extenso antes de iniciar as discussdes.

Implicacoes para a Comunicacao Verbal e Nao-Verbal

A distincao de Hall tem profundas implicacées em como nos comunicamos.

Comunicacao Verbal em Alto Contexto Comunicacao Verbal em Baixo Contexto
e Mensagens indiretas, uso de metaforas, e Mensagens diretas, explicitas, sem rodeios
proverbios e O "nao" é dito claramente

» Siléncio significativo como forma de « Clareza e precisdo sao valorizadas

comunicacao I . . L
e Repeticao de informacdes pode ser necessaria

e 0O "nao" pode ser expresso como "isso seria para garantir a compreensao

dificil" ou "vamos pensar sobre isso"

e Escuta ativa e capacidade de ler nas entrelinhas

Sao cruciais
Comunicacao Nao-Verbal em Alto Comunicacao Nao-Verbal em Baixo
Contexto Contexto
e Gestos, expressdes faciais, postura, contato e A comunicacao nao-verbal € menos central
visual carregam muito significado para a mensagem principal
e Uso do espaco pessoal (proxémica) e do tempo e Ainda importante para a expressao de emocoes
(cronémica) sao importantes « O siléncio pode ser interpretado como falta de
e O ssiléncio pode indicar respeito, reflexao ou até interesse ou desconforto
desacordo  Pistas visuais complementam, mas no
e Pistas sutis sdo fundamentais para a substituem a comunicacao verbal

compreensao completa

Dominar essas nuances € uma das soft skills mais valiosas na negociacao hibrida, onde as pistas nao-verbais
podem ser ainda mais dificeis de captar através de uma tela.



Quadro Comparativo: Alto Contexto vs.
Baixo Contexto

Caracteristica
Comunicacao

Significado

Relacionamentos

Tempo

Conflito

Exemplos

0
(2]

Comunicacao Implicita

Em culturas de alto contexto,
grande parte da mensagem esta
no que nao ¢ dito. O significado é
derivado do contexto, das
relacdes e da linguagem nao-
verbal.

&

Comunicacao Explicita

Em culturas de baixo contexto, a
mensagem esta nas palavras. A
clareza e a precisao sao
valorizadas acima de tudo.

Culturas de Alto Contexto
Indireta, implicita, sutil

No contexto, relacdes, nao-verbal,
histéria

Essenciais, construidos antes do
negocio

Flexivel, policrénico (varias coisas
ao mesmo tempo)

Evitado, resolvido indiretamente
para manter harmonia

Japao, China, Coreia, Oriente
Médio, América Latina

o
om

Construcao de
Relacionamento

A confianca e o relacionamento
sao para negocios
bem-sucedidos. Tempo é

investido em conhecer a pessoa

antes do negdcio.

e

Foco na Tarefa

Os negdcios vém , € 0S
relacionamentos se desenvolvem
ao longo do tempo. A eficiéncia &

priorizada.

Culturas de Baixo Contexto
Direta, explicita, clara

Nas palavras, fatos, dados
Secundarios, foco na tarefa

Linear, monocrénico (uma coisa por
vez), pontual

Enfrentado diretamente, debatido
abertamente

Alemanha, Suica, EUA,
Escandinavia

&)

Manutencao da Harmonia

O conflito é evitado para
preservar a harmonia do grupo.
Discordancias sao expressas de
forma indireta para ndo causar
constrangimento.

%

Confronto Direto

O conflito é visto como produtivo
quando gerenciado abertamente.
Discordancias sao expressas
diretamente para resolver
problemas.



Navegando a Negociacao Hibrida com
Consciéncia Cultural

As tendéncias atuais, como a negociacao hibrida, que combina interacdes virtuais e presenciais, e a crescente
valorizacao de soft skills como empatia e inteligéncia emocional, tornam a compreensao cultural ainda mais critica.
Em um ambiente hibrido, as pistas nao-verbais podem ser obscurecidas pela tela, e a necessidade de clareza
(baixo contexto) pode colidir com a preferéncia por sutileza (alto contexto).

Pense em uma negociacao hibrida onde vocé estda em uma videoconferéncia com um parceiro de uma cultura de
alto contexto. O siléncio prolongado do outro lado pode ser um sinal de reflexdo profunda ou de desacordo sutil.
Se vocé, de uma cultura de baixo contexto, preencher esse siléncio com mais explicagdes ou perguntas, pode
estar interrompendo um processo de pensamento ou demonstrando impaciéncia. A inteligéncia emocional aqui € a
capacidade de perceber e gerenciar essas nuances, adaptando seu ritmo e estilo de comunicacao.

Da mesma forma, a construcao de confianca, que é vital em todas as negociacdes, assume diferentes formas. Em
culturas particularistas ou de alto contexto, a confianca é construida através de interacdes pessoais, tempo
dedicado e demonstracdes de lealdade. Em um ambiente hibrido, isso pode significar investir em conversas
informais antes da reuniao principal, ou até mesmo enviar um pequeno presente ou cartao para demonstrar
apreco. Para culturas universalistas ou de baixo contexto, a confianca pode ser estabelecida pela clareza dos
termos, pela pontualidade e pela entrega consistente de resultados.

A capacidade de alternar entre diferentes estilos de comunicacao, de ser explicito quando necessario e de ler nas
entrelinhas quando apropriado, € o que define um negociador intercultural eficaz. Nao se trata de imitar a outra
cultura, mas de entender suas expectativas e adaptar sua abordagem para construir pontes, nao barreiras.

78% 65% 3X

Desafios de Comunicacao Importancia das Soft Skills Tempo de Construcao de
Dos negociadores internacionais Das empresas globais consideram a Confianga
relatam que os mal-entendidos inteligéncia cultural e a E o tempo adicional necessario para
culturais sao mais frequentes em adaptabilidade como habilidades estabelecer confiangca em
ambientes hibridos do que em essenciais para negociadores em negociacodes hibridas com culturas
reunides totalmente presenciais. um mundo pos-pandemia. de alto contexto, em comparacgao

com reunides presenciais.



Em Pratica: Aplicando os Modelos no Dia a
Dia

Agora que exploramos os modelos de Trompenaars e Hall, como podemos aplica-los em situacodes reais de
negociacao? A chave é a observacao e a flexibilidade.

Pesquise a cultura do seu interlocutor

Antes de qualquer negociacao, dedique tempo para
entender as dimensodes culturais predominantes.
Eles sao mais universalistas ou particularistas? Mais
individualistas ou comunitaristas? Alto ou baixo
contexto? Essa pesquisa inicial ja oferece um mapa
valioso.

Adapte sua abordagem

Se vocé esta negociando com uma cultura de alto
contexto e particularista, invista tempo na
construcao de relacionamento antes de mergulhar
nos detalhes. Se for uma cultura de baixo contexto
e universalista, seja direto, claro e foque nos termos
do contrato. Use a analogia da "ponte": vocé esta
construindo uma conexao entre duas margens
culturais.

Observe os sinais durante a interacao

Preste atencao nao apenas ao que é dito, mas como
é dito. Ha muita linguagem corporal? O siléncio é
confortavel ou tenso? As decisdes sao tomadas
rapidamente ou apds muita consulta? Essas
observacdes validam ou ajustam suas suposicoes.

Cultive a empatia e a inteligéncia
emocional

Entenda que o comportamento do outro lado nao é
pessoal, mas cultural. A resiliéncia para lidar com o
desconforto cultural e a autoconsciéncia para
ajustar seu proprio estilo sao habilidades que se
aprimoram com a pratica.

Por fim, lembre-se que esses modelos sao guias, nao regras absolutas. Cada individuo € unico, e as culturas sao
dinamicas. O objetivo é aumentar suas chances de sucesso, nao prever com 100% de certeza. A negociacao &
uma arte, e a compreensao cultural € uma de suas mais finas pinceladas.

Dicas para Culturas de Alto Dicas para Culturas de Baixo

Contexto Contexto

e Invista tempo em construir relacionamentos e Seja direto e explicito

e Preste atencao aos sinais nao-verbais o Forneca informacdes detalhadas
e Seja paciente com siléncios e Cumpra prazos e seja pontual

e Evite confrontos diretos e Foque nos fatos e dados

e Use linguagem indireta e diplomatica e Aborde problemas diretamente

e Respeite hierarquias e status e Documente acordos claramente



Consolidacao e Proximos Passos

Nesta aula, desvendamos a complexidade da dimensao cultural na negociacao através de dois modelos
poderosos: as sete dimensdes de Fons Trompenaars e 0s conceitos de Alto e Baixo Contexto de Edward Hall.
Vimos como essas lentes nos permitem compreender as preferéncias culturais em dilemas universais e a forma
como as informagdes sdo comunicadas, seja de forma explicita ou implicita. Mais importante, exploramos como
aplicar esse conhecimento para navegar com sucesso em ambientes de negociacao cada vez mais hibridos e
como as soft skills, como a inteligéncia emocional, sao cruciais para construir pontes interculturais.

Em pratica:

1 Identifique as dimensoes culturais

Antes de negociar, identifique as dimensdes culturais relevantes do seu interlocutor.

2 Observe a comunicacao

Observe atentamente a comunicacao verbal e nao-verbal para captar pistas contextuais.

3 Adapte sua abordagem

Adapte sua clareza e sua abordagem relacional ao contexto cultural.

4 Cultive a empatia

Cultive a empatia para interpretar comportamentos culturais sem julgamento.

5 Pratique a adaptabilidade

Use a negociacao hibrida como uma oportunidade para praticar a adaptabilidade cultural.

Autoavaliacao

1. Em uma negociac¢ao, um parceiro insiste em seguir cada clausula do contrato a risca, sem abrir excegodes,
mesmo para um problema inesperado. De acordo com o modelo de Trompenaars, qual dimensao cultural esta
mais evidente nesse comportamento?

a) Individualismo

b)
c) Universalismo
d) Afetivo

Particularismo

2. Vocé esta em uma reuniao virtual com uma equipe asiatica e percebe longos periodos de siléncio apos suas
propostas. Qual a interpretacao mais provavel desse siléncio, considerando o modelo de Edward Hall?
a) Falta de interesse na proposta.
b) Desconforto com a tecnologia.
c) Reflexao profunda ou comunicacao implicita em uma cultura de alto contexto.
d) Necessidade de mais informacdes explicitas.

3. Um negociador de uma cultura de baixo contexto provavelmente valorizara mais qual caracteristica na
comunicagao?
a) A leitura de pistas nao-verbais sutis.
b) A construcao de um relacionamento pessoal extenso antes do negécio.
c) A clareza e a explicitacao da mensagem verbal.
d) O uso de metaforas e provérbios.

4. Qual das seguintes habilidades é considerada uma "soft skill" crucial para navegar com sucesso em
negociagoes interculturais, especialmente em ambientes hibridos?
a) Conhecimento técnico aprofundado do produto.
b) Capacidade de memorizar todas as leis internacionais.
c) Empatia e inteligéncia emocional.
)

d) Habilidade de falar fluentemente varios idiomas.

5. Explique brevemente como o conceito de "Negociacao Hibrida" pode amplificar os desafios de comunicacao
entre culturas de Alto Contexto e Baixo Contexto.



Gabarito e Recursos Adicionais
Gabarito

—_—

c) Universalismo

c) Reflexao profunda ou comunicacao implicita em uma cultura de alto contexto.
c) A clareza e a explicitacdo da mensagem verbal.

)

c) Empatia e inteligéncia emocional.

g oW N

Em ambientes de negociacao hibrida, a comunicacao entre culturas de Alto Contexto e Baixo Contexto pode ser
desafiadora porque as pistas nao-verbais e o contexto implicito (essenciais para culturas de Alto Contexto) sao
frequentemente perdidos ou distorcidos em plataformas virtuais. Isso exige que culturas de Baixo Contexto
sejam ainda mais explicitas, enquanto culturas de Alto Contexto precisam se adaptar para transmitir mais
informacdes verbalmente, ou correm o risco de serem mal compreendidas devido a falta de contexto visual e
relacional.

Proxima Aula

@ Na Aula 14 - Estratégias de Comunicacao Intercultural Eficaz, aprofundaremos as taticas e técnicas para
aplicar todo esse conhecimento cultural, transformando-o em acdes concretas que otimizam suas
interacoes e resultados em negociacodes internacionais.

Recursos Adicionais

Livro Artigo Podcast

"Riding the Waves of Culture: "The Silent Language" de "Harvard Business Review
Understanding Diversity in Edward T. Hall - Para entender IdeaCast" (episodios sobre
Global Business" de Fons a origem dos conceitos de negociacao e cultura) — Para
Trompenaars e Charles contexto e comunicacao nhao- insights praticos e discussdes
Hampden-Turner — Para uma verbal. atuais.

exploracao mais aprofundada
das dimensdes culturais.

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



