Aula 11 - Participando de Reunioes - Parte 2

L\

Ola! Seja bem-vindo(a) a Aula 11 do nosso Curso de Mandarim Basico para Negocios. Sei que o dia pode ter sido
longo, mas a sua dedicacao em aprender algo tao valioso como o0 mandarim para o mundo dos negécios é
inspiradora. Pense nesta aula como um investimento direto no seu futuro profissional, uma ferramenta que abrira
portas e criara conexées em um dos mercados mais dinamicos do mundo.

Nesta aula, vamos mergulhar ainda mais fundo nas nuances de uma reuniao de negocios em mandarim. Na Parte 1,
vocé aprendeu a iniciar uma conversa e a se apresentar. Agora, o desafio é ir além: como interagir de forma eficaz,
fazer perguntas estratégicas, apresentar suas ideias com clareza e, finalmente, conduzir a reuniao para um
encerramento produtivo. E como aprender a dirigir: a Parte 1 foi ligar o carro, agora vamos aprender a navegar pelo
transito e chegar ao destino.

Nosso objetivo principal é que, ao final desta jornada, vocé se sinta mais confiante para participar ativamente de
reunidées em mandarim. Vocé sera capaz de pedir esclarecimentos, apresentar dados de forma convincente e
finalizar discussdées com clareza sobre os préximos passos. Vamos focar em frases praticas, na pronuncia correta
via Pinyin e, claro, na etiqueta cultural que é a chave para o sucesso na China. Prepare-se para desvendar os
segredos da comunicacao empresarial chinesa, transformando cada interacao em uma oportunidade de
crescimento.



Recapitulando a Parte 1: A Base da Interacao

Lembra-se da ultima aula? Comecamos a desvendar o universo das reuniées de negocios em mandarim, focando
nos primeiros passos essenciais. Assim como um bom chef prepara os ingredientes antes de cozinhar, na Parte 1,
nos preparamos o terreno: aprendemos a cumprimentar, a fazer apresentacdes formais e a estabelecer uma
conexao inicial. Essa base é crucial, pois a cultura chinesa valoriza imensamente o estabelecimento de Guanxi (X
#), ou seja, a rede de relacionamentos e a confianga mutua, antes mesmo de se aprofundar nos negocios.

Pense na Parte 1 como a fundacao de um edificio. Sem uma base sélida, qualquer estrutura que vocé tentar
construir depois estara comprometida. No contexto de uma reuniao, isso significa que a forma como vocé se
apresenta e estabelece o tom inicial pode definir o sucesso ou o fracasso de toda a interacao. Nao se trata apenas
de palavras, mas de postura, respeito e a capacidade de demonstrar que vocé entende e valoriza a cultura do seu
interlocutor.

Hoje, vamos construir sobre essa fundacao. Se na Parte 1 vocé aprendeu a entrar na sala e se sentar, agora € hora
de participar ativamente da conversa, de se posicionar e de guiar o didlogo. E como passar de um mero
espectador para um jogador ativo no tabuleiro de xadrez dos negdcios. A capacidade de interagir de forma
proativa, mas sempre respeitosa, é o que diferencia um participante passivo de um verdadeiro negociador.



A Importancia de Entender e Ser Entendido
Perguntas e Esclarecimentos

Imagine-se em uma reuniao crucial, onde cada palavra pode significar um contrato ou uma oportunidade perdida.

Vocé esta ouvindo atentamente, mas de repente, uma informacao importante nao fica clara. O que fazer? Ficar em
siléncio e arriscar um mal-entendido, ou ter a coragem e as ferramentas linguisticas para pedir um esclarecimento?
A resposta é dbvia, mas a execucao em um idioma estrangeiro, especialmente em um contexto formal, exige
preparo.

() . Dica Cultural: Em reunides de negécios, a clareza é ouro. Nao ter medo de fazer perguntas ou pedir
que algo seja repetido ou explicado de outra forma nao é sinal de fraqueza, mas de profissionalismo e de

um Compromisso genuino com a compreensao mutua.

Na cultura chinesa, embora a comunicacao possa ser indireta em alguns aspectos, a busca por clareza em acordos
e decisOes é fundamental. Ignorar uma duvida pode levar a problemas maiores no futuro, afetando o Guanxi que
vocé tanto se esforcou para construir.

Fazer perguntas e pedir esclarecimentos de maneira educada e eficaz € uma habilidade que demonstra sua
atencéo e seu desejo de evitar erros. E como ser um detetive em uma investigacdo: vocé precisa de todas as
pecas do quebra-cabeca para montar a imagem completa. E, assim como um bom detetive, vocé precisa das
frases certas para extrair as informacdes necessarias sem parecer rude ou desinteressado.



Como Fazer Perguntas e Pedir
Esclarecimentos com Elegancia

Fazer uma pergunta em mandarim, especialmente em um ambiente formal, vai além de apenas traduzir a frase.

Envolve escolher as palavras certas que transmitam respeito e a intencao de buscar compreensao, € nao de
desafiar. Pense nisso como a arte de polir uma joia: a forma como vocé a apresenta faz toda a diferenca. Uma

pergunta bem formulada pode abrir um didlogo produtivo, enquanto uma mal colocada pode criar uma barreira.

[J @ Técnica Eficaz: Use frases introdutorias que suavizam a pergunta, mostrando consideracao. Por
exemplo, em vez de ir direto ao ponto de forma abrupta, vocé pode comecar com algo como "Desculpe,

eu nao entendi bem..." ou "Poderia, por favor, explicar novamente?".

Essa abordagem é especialmente valorizada na etiqueta de negocios chinesa (551X - shangwu liyi), onde a

harmonia é frequentemente priorizada.

Frases-Chave para Pedir Esclarecimentos

Desculpe, eu hao
entendi bem.

TR B FEXHEB,

bu hao yi si, wo méi tai ming
bai.

Uso: Para indicar que vocé nao

compreendeu algo e precisa de mais
detalhes.

O que significa [termo]?
[Termo] BH+ARRE?
[Termo] shi shén me yi si?

Uso: Para perguntar o significado de
uma palavra ou frase especifica.

Poderia, por favor,
repetir?

ERER R —IENS?
nin néng zai shuo yi bian ma?

Uso: Quando vocé perdeu uma parte
da fala ou ndo ouviu claramente.

Vocé poderia dar um
exemplo?

1EREHAMF I ?
nin néng ju ge li zi ma?

Uso: Para contextualizar melhor um
conceito abstrato.

Poderia explicar isso de
outra forma?

ERERA TR E— T2

nin néng huan ge fang shi jie
shi yi xia ma?

Uso: Se a explicacao original foi muito
complexa ou nao fez sentido.

Minha compreensao
esta correta?

RV EXID?
wo de Ii jié dui ma?

Uso: Para confirmar se vocé entendeu
corretamente e evitar mal-entendidos.



Cenario Pratico: Pedindo Esclarecimentos
Reuniao de Vendas

Imagine que vocé esta em uma reuniao com um potencial parceiro chinés, discutindo os termos de um novo
contrato de distribuicao. O representante chinés menciona um termo técnico que vocé nao reconhece ou uma

condicao que parece ambigua. Em vez de acenar com a cabeca e fingir que entendeu, vocé decide buscar clareza.

O representante diz: "B 1HE LT T NEELI shichdng zhanydulii IR EIEK." (Wdmen xiwang zai xia gé jidu
shixian shichdng zhanyduld de xianzhu zéngzhang.)

"Esperamos alcancar um crescimento significativo na shichdng zhanyduld no proximo trimestre."

Vocé nao tem certeza do que shichdng zhanydulii significa exatamente neste contexto. Vocé poderia dizer:

[ Opcao 1: Pedindo Explicacao

RFEE 25 (Wang Zong, Sr. Wang), 8 KBAH shichdng zhanyoulii IEEE X, BEERNMNARBE—T
g2

Bu hdo yi si, Wang Zdng, wo méi tai ming bai shichdng zhanydulii de juti hdnyi. Nin néng huan gé fang shi
jié shi yi xia ma?

"Desculpe, Sr. Wang, eu ndo entendi bem o significado especifico de shichdng zhanyduld. Poderia
explicar de outra forma?"

[JJ Opcao 2: Confirmando Compreensao
BRAVERRERIE? Shichdng zhanyéuli BISBRAITETH LGB ER, X152
W& de i jié dui ma? Shichdng zhanyduli shi zhi woémen zai shichdng shang de fén'é, dui ma?

"Minha compreensao esta correta? Shichdng zhanydulii se refere & nossa participacido de mercado,
certo?"

Essas abordagens demonstram proatividade e respeito, garantindo que ambos os lados estejam na mesma pagina.
A clareza na comunicacao € um pilar para construir relacdes de confianca duradouras, especialmente em um
ambiente de negdcios internacional.



Frases para Apresentar Dados e Resultados
A Arte da Comunicacao Estrategica

Em um mundo de negocios cada vez mais orientado por dados, a capacidade de apresentar informacées
complexas de forma clara e persuasiva € uma habilidade inestimavel. Nao basta ter os numeros; é preciso saber
conta-los. Em uma reuniao de negodcios chinesa, isso se torna ainda mais crucial, pois a clareza e a Iégica na
apresentacao podem influenciar diretamente a percepcao de sua competéncia e a confiabilidade de sua proposta.

Pense na apresentacao de dados como a construcao de uma ponte. Vocé precisa de uma estrutura solida (os
dados), mas também de uma narrativa que guie o ouvinte de um ponto a outro, mostrando o caminho e o destino.
Sem uma boa narrativa, os dados podem parecer apenas nimeros soltos, sem conexao ou significado. E aqui que
a escolha das frases certas entra em jogo, transformando informagdes brutas em insights acionaveis.

Apresentar dados em mandarim exige ndo apenas o vocabulario técnico, mas também a capacidade de usar
conectivos e expressdes que demonstrem a relacdo entre os nimeros e o impacto nos negoécios. E uma
oportunidade de mostrar sua visao estratégica e sua capacidade de analise. Vamos aprender as frases que o
ajudarao a ser um contador de historias eficaz, mesmo quando as historias sao contadas em graficos e tabelas.



Apresentando Seus NuUmeros com

Confianca

Quando vocé esta apresentando dados ou resultados, o objetivo é ser o mais claro e conciso possivel, mas sem
sacrificar a profundidade da informacao. Na cultura de negocios chinesa, a apresentacao deve ser bem

estruturada e logica, muitas vezes seguindo uma progressao clara do problema para a solucao, ou da situacao

atual para as projecoes futuras.

[J | Estratégia de Apresentacao: Comece com uma visdo geral, depois mergulhe nos detalhes e,
finalmente, concluir com as implicacdes ou recomendacodes. Isso € como um funil: vocé comeca amplo e
vai afunilando até chegar ao ponto principal.

Frases Essenciais para Apresentar Dados

De acordo com nossos
dados mais recentes...

RERNRFIBIEET. ..
gén ju wo men zui xin de shu ju
xian shi...

Para introduzir uma informacao baseada

em dados.

O principal ponto é que...

KEBRET...
guan jian dian zai yu...

Para enfatizar a informacao mais
importante.

Podemos ver que...
ENI=TLLEE...
wo men ké yi kan dao...

Para apontar uma tendéncia ou um fato
evidente nos dados.

Em comparacao com o
ano passado...

S5EFH8L...
yu qQu nian xiang bi...

Para fazer uma comparacao temporal.

Acreditamos que esta tendéncia continuara.

HIPBAARZNMEBRFTFE T

wo men rén wéi zhe ge qu shi hui chi xu xia qu.

Para fazer uma projecao ou previsao.

Isso mostra que...
XFRA...
zhe biao ming...

Para interpretar o significado de um
dado.

Nossos resultados
indicam que...

RINBERREA. ..
wo men de jié guod bido ming...

Para resumir as descobertas.



Cenario Pratico: Apresentando Resultados
de Vendas

Imagine que vocé estda em uma reuniao de diretoria, apresentando os resultados de vendas do ultimo trimestre
para o mercado chinés. Vocé precisa mostrar o crescimento e as areas de sucesso.

Estrutura da Apresentacao

v Q @

Introducao Detalhamento Projecao

Apresente os dados gerais Aprofunde em areas especificas Conclua com expectativas futuras

[ Exemplo de Abertura:
FUAT, RERNSRFHEERTR, LN FER(TEPEHZNEEIIEK T15%.

Ge weéi ling dao, gén ju wo men zui xin de shu ju xian shi, shang ge ji du wé men zai Zhéng guo shi chang
de xiao shou é zéng zhang le 15%.

"Prezados lideres, de acordo com nossos dados mais recentes, nossas vendas no mercado chinés
cresceram 15% no ultimo trimestre."

() Detalhamento:
AT B R SBRE—&ETH, BINTHHNIE T EERH. XRAFRNBZ L EIRIEE RIh.

W6 men ké yi kan dao, te bié shi zai er xian chéng shi, wo men de shi chang fen € you le xian zhu ti
shéng. Zhe biao ming wé men de bén di hua ce lé zheng féi chang chéng gong.

"Podemos ver que, especialmente nas cidades de segundo nivel, nossa participacao de mercado teve um
aumento significativo. Isso mostra que nossa estratégia de localizacao foi muito bem-sucedida."

[J Projecao:
KERET BIVAAZIT BB SRHE TR, HBWMIHE T ZEERATI20 %98 K,
Guan jian dian zai yu, wo men ren wéi zhe ge qu shi hui chi xu xia qu, bing qié yu ji zai xia ge ji du jiang da
dao 20% de zéng zhang.

"O principal ponto é que acreditamos que esta tendéncia continuara, e esperamos atingir um crescimento
de 20% no proximo trimestre."

Essas frases ndo apenas comunicam os numeros, mas também a analise e a visao estratégica por tras deles,
fortalecendo sua posicao e credibilidade na reuniao.



Expressoes para Encerrar a Reuniao
O Ponto Final Estratégico

Chegamos ao momento crucial de qualquer reunido: o encerramento. Assim como um bom livro precisa de um final
satisfatério que amarre todas as pontas soltas, uma reunidao de negocios exige um fechamento claro e conciso.
Nao se trata apenas de dizer "adeus", mas de consolidar o que foi discutido, garantir que todos estejam alinhados
com as decisdes tomadas e, fundamentalmente, definir os préoximos passos.

[ [/ Importancia do Encerramento: Um encerramento eficaz é a garantia de que o tempo investido na
reunido ndo foi em vdo. E o momento de transformar discussdes em acdes concretas, de atribuir
responsabilidades e de estabelecer prazos.

Na cultura de negocios chinesa, a clareza sobre as responsabilidades e o seguimento (follow-up) sao
extremamente importantes para manter o ritmo e a eficiéncia. Um fechamento ambiguo pode levar a atrasos e mal-

entendidos, prejudicando o progresso.

Pense no encerramento como o check-out de um hotel. Vocé ndo apenas sai; vocé revisa a conta, confirma os
servicos e se certifica de que tudo estd em ordem para a proxima etapa da sua viagem. Da mesma forma, em uma
reuniao, voceé revisa os pontos-chave, confirma as atribuicoes e estabelece o "proximo destino". Vamos aprender
as frases que o ajudarao a conduzir um encerramento profissional e produtivo, deixando uma impressao duradoura

de organizacao e eficiéncia.



Conduzindo o Encerramento: Clareza e Acao

O encerramento de uma reunido deve ser um momento de sintese e direcionamento. E a sua chance de reforcar os

acordos, esclarecer quaisquer duvidas remanescentes e garantir que todos saiam com uma compreensao clara do
que precisa ser feito a seguir. Isso € especialmente importante em um contexto internacional, onde as nuances
culturais podem afetar a interpretacao de "proximos passos".

(J ¥ Boa Pratica: Resumir os pontos principais, listar as decisdes tomadas e, em seguida, detalhar as acdes
e 0S responsaveis. Isso € como criar um mapa de rota: vocé mostra onde se chegou, o que foi decidido e
qual o caminho a seguir.

Expressoes-Chave para Encerramento

01 02

Para resumir, hoje discutimos... As principais decisoes sao...

BE—T,$XEIMMTLT ... FENRER...

zong jie yi xia, jin tian wé men tao lun le... zhu yao de jué ding shi...

Para fazer um breve resumo dos tépicos abordados. Para listar os acordos ou resolugdes alcangadas.

03 04

Os proximos passos sao... [Nome] sera responsavel por...

ETRNTER... [Nome] $§f155...

Jié xia lai de bu zou shi... [Nome] jiang fu zé...

Para introduzir as acdes a serem tomadas. Para atribuir responsabilidades especificas.
Precisamos finalizar Enviarei um e-mail de Obrigado a todos pela
isso até [datal. acompanhamento. participacao.
BRINFRERE [BHA] ZF15T. ReRixE—HRE 4. BRFARNE 5,

WO men xU yao zai [ri qi] zhi wo hui fa song yi féng hou xu gan xie da jia de can yu.
gian wan chéng. you jian.

Para agradecer a presenca e

Para definir prazos. Para prometer um follow-up formal. contribuicao.



Cenario Pratico: Encerrando uma Reuniao de
Projeto

Vocé esta encerrando uma reuniao de projeto com sua equipe chinesa, onde discutiram o progresso e os desafios.
E hora de consolidar e direcionar.

Sequéncia de Encerramento Eficaz

1. Resumo
¥, BE— T, SXRBMTIe T
B # B &R Bk hi.

Hao de, zong jieé yi xia, jin tian
WO men tao lun le xiang mu jin
zhan hé yu dao de tido zhan.
"Certo, para resumir, hoje
discutimos o progresso do

projeto e os desafios
encontrados."

2. Decisoes e Acoes

FENRER, BITRERE T
[RE& ETRNPERE,/NF
(Xiao Li) ¥ s mINSHEI I
B HE TR=ZaiR3 RS,

Zhu yao de jué ding shi, wo men
XU yao tiao zhéng shi chang tui
guang ce le. Jié xia lai de bu zou
shi, Xidgo LI jiang fu zé shoéu ji xin
de shi chang shu ju, bing zai xia
zhéu san zhi qgian ti jigo bao gao.
"As principais decisées sao que
precisamos ajustar a estratégia
de marketing. Os proximos
passos sao: Xiao Li sera
responsavel por coletar novos
dados de mercado e enviar o
relatério até a proxima quarta-
feira."

3. Follow-up e Despedida

ReRE—HEENRG, 885X
SWLENMRENESHEd, R
ARNE5, ENTTRABMR,.

W0 hui fa song yi féng hou xu
you jian, bao han jin tian de hui
yi ji yao hé ju ti de ren wu fén
pei. Gan xié da jia de can yu, wo
men xia zhou zai jian.

"Enviarei um e-mail de
acompanhamento com a ata da
reuniao de hoje e a atribuicao de
tarefas especificas. Obrigado a
todos pela participacao, nos
vemos ha préxima semana."

Essa sequéncia garante que todos saiam da reunido com clareza sobre o que foi decidido e o0 que precisa ser feito,

mantendo o projeto em andamento de forma eficiente.



A Etigueta do Encerramento
Respeito e Continuidade

O encerramento de uma reuniao nao € apenas sobre logistica; é também sobre etiqueta e a manutencao do
Guanxi. Na cultura chinesa, a forma como vocé se despede e expressa gratidao pode fortalecer ainda mais os

lacos profissionais. E um momento para reforcar a boa vontade e a intencdo de uma colaboracao continua.

Pense no encerramento como a ultima impressao que vocé deixa. Assim como um bom anfitrido se certifica de que
seus convidados saiam satisfeitos, um bom participante de reunido garante que o fechamento seja cordial e
profissional. Isso inclui agradecer a todos pelo tempo e contribuicao, e expressar a expectativa de futuras
interacoes.

Expressoes de Cortesia para o Encerramento

Foi um prazer discutir Esperamos nossa Tenham um bom dia/fim
isso com voceés. préxima reuniao. de semana.
EEMAARINIEXLE, ARV TREN. RIEEERFN—X/B=R.

hén gao xing hé da jia tao lun qi dai wo men de xia ci hui yi. zhu nin you méi hao de yi

zhe xie. Para mostrar entusiasmo por futuras tian/zhou mo.

Para expressar satisfacdo com a interacoes. Uma despedida cordial e respeitosa.
discussao.

[ - Lembre-se: Pequenos gestos de respeito podem fazer uma grande diferenca na percepgao de seus
colegas ou parceiros chineses. A &1L (shangwu liyi), ou etiqueta de negdcios, € um componente vital
para o sucesso a longo prazo.



A Importancia do Pinyin e da Relevancia
Cultural

@ Pinyin: Sua Bussola @ Relevancia Cultural

Ao longo desta aula, enfatizamos o uso do Pinyin A Relevancia Cultural, com foco na etiqueta de
como sua bussola para a pronuncia correta. Em um negocios (BF534L{Y - shangwu liyi) e no conceito de
ambiente de negdcios, a clareza na fala é fundamental Guanxi (3X#), é o tempero que da sabor a sua

para evitar mal-entendidos e transmitir comunicacao.

profissionalismo. ) } )
Entender que as relacoes sao construidas sobre

O Pinyin ndo é apenas um sistema de romanizacao; é a confianca e respeito mutuo, e que a comunicacao
sua ponte para soar mais natural e ser compreendido indireta ou a priorizacao da harmonia podem ser
com mais facilidade, acelerando sua familiarizacao comuns, € tao importante quanto saber as frases
com os sons do mandarim. certas.

[0 . Analogia Perfeita: Pense no Pinyin como o motor do seu carro e na relevancia cultural como o GPS. O

motor te leva para frente, mas o GPS te guia para o destino certo, evitando desvios e obstaculos. Juntos,
eles garantem que vocé nao apenas chegue onde precisa, mas que chegue da maneira mais eficiente e
respeitosa possivel.

Dominar ambos € o que o diferenciara em qualquer interacao de negocios na China.



Vocabulario Estratégico para Reunioes

Para complementar as frases que aprendemos, ter um vocabulario estratégico é essencial. Isso inclui termos
focados em setores-chave da economia chinesa e em situacdes praticas de negdcios. Conhecer essas palavras-
chave nao s6 melhora sua compreensao, mas também sua capacidade de expressar ideias complexas.

RERBANEDER

T L E—
e ¢

Termos Essenciais de Negocios

Projeto

mB - xiangmu

&=
=

Mercado
mi% - shichdng

=

Parceria

S1E - hézuo

]C

dx
Custo
Fas - chéngbén

Relatorio

& - baogao

Estratégia
ERBE - zhanlie

o

Investimento
& - touzi

Lucro
FI38 - lirun

—
—]

Dados
BUE - shuju

O
&

Decisao

RIE - juéding

O (=]
aS 24
Prazo Acordo
#1EBHA - jizhi rigi Y - xieyi
Desenvolvimento Inovacao
KR& - fazhan SlIFT - chuangxin

Ao integrar essas palavras nas frases que vocé aprendeu, sua comunicacao se tornara mais rica e precisa,
permitindo que vocé navegue por diversas situacdes de negdcios com maior confianca.



A Importancia da Pratica Continua
De Aluno a Mestre

Chegamos ao final de mais um bloco de conteudo, e é fundamental reforcar que o aprendizado de um idioma,
especialmente para fins de negdcios, € uma jornada continua. As frases e o vocabulario que vocé aprendeu hoje
sao ferramentas poderosas, mas como qualquer ferramenta, elas so se tornam eficazes com a pratica. Pense em
um atleta: ele nao aprende um movimento e para; ele o repete incansavelmente até que se torne uma segunda
natureza.

[ @ Mindset de Sucesso: Sua capacidade de participar de reunides em mandarim ndo se desenvolverd
apenas lendo estas paginas. Ela florescera quando vocé se colocar em situacdes de pratica, seja através
de role-playing, conversas com falantes nativos ou até mesmo simulando reunides em sua mente.

Aprender @ Praticar
Estudar frases e vocabulario & Repetir e simular conversas
Melhorar ad Aplicar
Refinar com feedback é Usar em situacoes reais

Cada vez que vocé usa uma nova frase, cada vez que vocé tenta pronunciar uma palavra com o Pinyin, vocé esta
fortalecendo suas habilidades e construindo sua confianca.

Lembre-se do nosso mindset: vocé esta cansado, mas motivado. Use essa motivacao para transformar o
conhecimento adquirido em habilidade pratica. O mundo dos negocios chinés aguarda profissionais que nao
apenas entendam a lingua, mas que também saibam como aplica-la com inteligéncia e sensibilidade cultural. Vocé
esta no caminho certo para se tornar um desses profissionais.



Reflexao: O Poder da Comunicacao Clara

Ao longo desta aula, exploramos a arte de interagir em reunides de negécios em mandarim, desde pedir
esclarecimentos até apresentar dados e encerrar discussdes. A mensagem central é clara: a comunicacao eficaz é
a espinha dorsal de qualquer empreendimento bem-sucedido, e em um contexto internacional, ela se torna ainda
mais vital.

"A capacidade de expressar suas ideias com clareza, de entender as nuances do que esta sendo dito e de
conduzir o dialogo para um resultado produtivo é o que o diferenciara."

Pense na comunicagao como a cola que une as partes de um negocio. Se a cola é fraca, as partes podem se
soltar. Se a cola é forte e bem aplicada, a estrutura se mantém firme. Em um mercado tao dinamico e competitivo
como o chinés, ter essa "cola" forte em mandarim é uma vantagem estratégica inegavel.

Sensibilidade Cultural
Dominio Linguistico Nz

(68 Pensamento Estratégico

Confianca At
Construcao de Guanxi

Vocé nao esta apenas aprendendo um idioma; esta adquirindo uma habilidade de negociacao e construcao de
relacionamentos que transcende barreiras.

A jornada para dominar o mandarim nos negocios é desafiadora, mas cada passo que vocé da, cada frase que
vocé aprende e cada interacao que vocé pratica o aproxima de se tornar um comunicador global verdadeiramente
eficaz. Continue praticando, continue curioso e continue construindo seu Guanxi. O sucesso esta ao seu alcance.



Aprofundando em Perguntas Estrategicas
Além do Basico

Até agora, focamos em como pedir esclarecimentos e repetir informacdes. Mas em uma reuniao de negocios, as
perguntas podem ser muito mais estratégicas. Elas podem ser usadas para sondar, para entender a motivacao do
outro lado, para testar uma ideia ou para guiar a conversa em uma direcao especifica. E como um jogo de xadrez:
cada pergunta é um movimento que pode abrir novas possibilidades ou revelar as intencées do seu oponente.

[J & Estratégia de Perguntas: A arte de fazer perguntas estratégicas em mandarim reside na capacidade
de formular questdes que nao apenas busquem informacdes, mas que também estimulem a reflexao e
revelem insights mais profundos.

Isso € especialmente importante na cultura chinesa, onde a comunicacao pode ser mais indireta e as respostas
nem sempre sao explicitas. Uma pergunta bem elaborada pode encorajar uma resposta mais detalhada e honesta,
fortalecendo o Guanxi ao demonstrar seu interesse genuino.

Pense em um jornalista experiente. Ele nao faz apenas perguntas superficiais; ele cava fundo, buscando a
esséncia da histéria. Da mesma forma, em uma reunidao de negocios, suas perguntas devem ir além do obvio,
buscando entender o "porqué" por tras das propostas e decisdes. Vamos explorar algumas frases que o ajudarao a
fazer perguntas mais incisivas e estratégicas, transformando vocé em um comunicador mais perspicaz.



Perguntas para Sondar e Entender
Motivacoes

Fazer perguntas que sondam as motivacdes ou a logica por tras de uma proposta pode ser delicado, mas é

essencial para uma negociacao bem-sucedida. A chave é formular essas perguntas de forma respeitosa, sem
parecer que vocé esta duvidando da integridade do seu interlocutor. O objetivo é buscar clareza e alinhamento,
nao confronto.

[J €. Preservando a "Face" (EF - mianzi): Uma abordagem é usar frases que convidem a explicacdo, em
vez de exigir uma justificacao. Por exemplo, em vez de "Por que vocés fizeram isso?", que pode soar
acusatorio, vocé pode usar "Qual foi a consideracao por tras dessa decisao?".

Frases para Perguntas Estratégicas

Qual é a sua opiniao sobre...?
&, B AEE?
nin dui... you shén me kan fa?

Para solicitar a perspectiva de alguém sobre um toépico.

Qual foi a consideracao por tras dessa decisao/proposta?
o RETREMRNEGNEREMA?
zhe ge jué ding/ti yi bei hou de ko liang shi shén me?

Para entender a logica ou motivagao.

Quais sao os principais desafios que vocés veem?
TN EERRAA?
nin ren wéi zhu yao tido zhan shi shén me?

Para identificar obstaculos potenciais.

Como isso se alinha com nossos objetivos?
XS5ENNBERNFEIRE?
zhé yu wo men de mu bigo ru hé qi hé?

Para verificar o alinhamento estratégico.

Que resultados vocés esperam alcancar com isso?
BHEEBEIX TR AHR?
nin xi wang téng guo zhe ge da dao shén me xiao guo?

Para entender as expectativas de resultados.



Cenario Pratico: Sondando uma Nova
Proposta

Vocé esta em uma reuniao onde seu parceiro chinés apresenta uma nova proposta de projeto que parece
interessante, mas vocé precisa entender melhor as premissas e 0s riscos.

O parceiro diz: "EITEINEEZRREANILZ LEH, " (WOmen jianyi jiang géng dud ziyuan téurt dao xianshang
yingxiao.)

"Sugerimos investir mais recursos em marketing online."

Estratégias de Resposta

Sondando a Motivacao Identificando Desafios
O ER EXNZEEENEREBETARR?X O SAREEHEXIEREE, TSR A?
REEENEERMA?

Nin ren wéi zai shi shi zhé xiang cé le shi, zhu
Wang Zéng, nin dui xianshang yingxiao de yao tiao zhan shi shén me?
wel 1ai 1a zhan you shen me kan fa? Zhe ge "Quais sao os principais desafios que vocés
Jjué ding bei hou de kao liang shi shén me?

veem ao implementar esta estratégia?"
"Sr. Wang, qual € a sua opiniao sobre o
desenvolvimento futuro do marketing online?
Qual foi a consideracao por tras dessa

decisao?"

Essas perguntas abrem espaco para uma discussao mais aprofundada, permitindo que vocé obtenha uma
compreensao completa da proposta e avalie melhor seus pros e contras.



Apresentando Solucoes e Recomendacoes
Guiando o Caminho

Em uma reuniao de negocios, nao basta apenas identificar problemas ou apresentar dados; é crucial ser capaz de
propor solucdes e fazer recomendacdes convincentes. E o momento de transformar sua analise em acéo, de guiar

a conversa para um caminho produtivo e de demonstrar seu valor estratégico. Em um contexto chinés, apresentar
solucdes de forma clara e com uma légica soélida € um sinal de competéncia e pode fortalecer sua posicao como
um parceiro confiavel.

Pense em um arquiteto. Ele ndo apenas aponta as falhas em uma estrutura; ele projeta uma nova, com base em sua
experiéncia e conhecimento. Da mesma forma, em uma reuniao, vocé nao € apenas um observador; vocé é um
construtor de pontes para o futuro, oferecendo caminhos para superar desafios e alcancar objetivos. A forma
como vocé apresenta essas solucdes pode ser tao importante quanto as solugdes em si.

Apresentar solucées em mandarim exige nao apenas o vocabulario técnico, mas também a capacidade de usar
frases que transmitam confianca, viabilidade e um senso de colaboragdo. E uma oportunidade de mostrar sua
lideranca e sua capacidade de pensar a frente. Vamos aprender as frases que o ajudarao a ser um proponente
eficaz, transformando problemas em oportunidades.



Propondo Solucoes com Impacto

Quando vocé esta propondo solucdes ou fazendo recomendacdes, o objetivo é ser persuasivo e pratico. Sua
proposta deve ser clara, bem fundamentada e, idealmente, alinhada com os objetivos e valores do seu interlocutor.
Na cultura de negdcios chinesa, a apresentacao deve ser l6gica e muitas vezes focada em resultados tangiveis e
beneficios mutuos.

(J [ Estrutura de Apresentacao: Apresentar o problema (se ainda nao foi feito), em seguida, a solucao
proposta, e finalmente, os beneficios ou o impacto esperado. Isso é como contar uma histéria de
superacao: vocé apresenta o desafio e depois a forma como ele sera vencido.

Frases Essenciais para Propor Solucoes

Nossa sugestao é...
BITNENE. ..
wo men de jian yi shi...

Para introduzir uma proposta ou sugestao.

Acreditamos que a melhor abordagem
seria...

BIBANREFNTGER. .
wo men ren wéi zui hao de fang fa shi...

Para apresentar uma solucao preferencial.

Isso nos ajudaria a alcancar...
XAREFBNERATEIL. ..
zhe jiang bang zhu wé men shi xian...

Para explicar o beneficio ou objetivo da solugao.

Consideramos que esta solucao é viavel
porque...

BIBAAZXAN B RERTH,EA...
wo men ren wéi zhé ge fang an shi ké xing de, yin
weli...

Para justificar a viabilidade da proposta.

Podemos implementar isso em [prazo].
AT LATE [HAPR] R SRHE,
WO men ké yi zai [qi xian] néi shi shi.

Para indicar a linha do tempo de implementacao.

Isso traria os seguintes beneficios...
XRHRLUTFL. ..
zhe jiang dai lai yi xia hao chu...

Para listar os pontos positivos da solugao.



Cenario Pratico: Propondo Solucao para
Desafio de Producao

Imagine que sua empresa esta enfrentando um desafio de producao e vocé precisa apresentar uma solucao para a
equipe chinesa.

Estrutura da Proposta

Identificacao do Problema

Eficiéncia de producao baixa

o Solucao Proposta

Equipamentos automatizados

Beneficios

Otimizacao e aumento de producao

Viabilidade

ROl rapido e reducao de custos

Exemplo de Apresentacao Completa

() Abertura:
XA B anE IR E T, BTN RINES I NFRI B a6,

Zhén dui wé men mu qidn yU dao de shéng chan xigo I wen ti, wd men de jian yi shi yin ri xin de zi dong
hua she béi.

"Em relacao ao problema de eficiéncia de producao que estamos enfrentando, nossa sugestao e
introduzir novos equipamentos automatizados."

[J Beneficios:
BRITANRF G EZR B AT EHENSA, XEBEIBRNEME~LRRA, HRIBREE,

W6 men ren wéi zui hao de fang fa shi tou zi yu zhi néng ji qi rén, zhe jiang bang zhu wo men shi xian
shéng chan xian de you hua, bing da fu ti gao chan liang.

"Acreditamos que a melhor abordagem seria investir em robds inteligentes, o que nos ajudaria a otimizar
a linha de producao e aumentar significativamente a producao."

[J Viabilidade:
BABAAXNSRZATH, BRBRIETGH O, XGRS A ER A HRRE, H B sk B MR E KR EER A

W6 men ren wéi zhé ge fang an shi ké xing de, yin weéi gén ju shi chang fén xi, zhé xié shé béi de tou zi
hui bao zhoéu qi jiao duan, bing qgié néng you xiao jiang di chang qi yun ying chéng ben.
"Consideramos que esta solucao é viavel porque, de acordo com a analise de mercado, o periodo de

retorno do investimento para esses equipamentos é relativamente curto e pode efetivamente reduzir os
custos operacionais a longo prazo."

Essa abordagem nao apenas apresenta a solucao, mas também a fundamenta com légica e beneficios claros,
tornando-a mais atraente e persuasiva.



Lidando com Objecoes e Negociacoes
A Arte da Persuasao

Em qualquer reuniao de negocios, especialmente em negociacdes, € natural que surjam objecdes ou pontos de
vista diferentes. Lidar com essas situacdes de forma construtiva e respeitosa € uma habilidade crucial. Ndo se trata
de "vencer" um argumento, mas de encontrar um terreno comum e de avancar em dire¢cao a um acordo
mutuamente benéfico. Em um contexto chinés, a forma como vocé responde a objecdes pode impactar
profundamente o Guanxi e a percepcao de sua flexibilidade e sabedoria.

Pense em um rio que encontra uma rocha. Ele nao para; ele encontra um caminho ao redor ou sobre ela. Da
mesma forma, quando vocé encontra uma objecao, nao deve parar; deve encontrar uma maneira de aborda-la,
seja esclarecendo, renegociando ou oferecendo uma alternativa. A capacidade de navegar por essas "rochas" € o
que define um negociador habilidoso.

Lidar com objecdes em mandarim exige nao apenas a compreensao da lingua, mas também a sensibilidade cultural
para responder de uma forma que preserve a harmonia e a "face" de todos os envolvidos. E uma oportunidade de
demonstrar sua capacidade de ouvir, de empatizar e de buscar solucdes criativas. Vamos explorar algumas frases
gue o ajudarao a responder a objecdes e a negociar com sucesso, transformando desafios em oportunidades.



Respondendo a Objecoes com Respeito

— "
— e

Quando uma objecao é levantada, a primeira reacao deve ser de escuta ativa e validacao. Reconhecer a
preocupacao do outro lado € um passo importante para construir a confianca. Em seguida, vocé pode apresentar
seu ponto de vista, oferecer uma contraproposta ou buscar uma solucao conjunta. Na cultura de negocios chinesa,
a paciéncia e a disposicao para encontrar um consenso sao altamente valorizadas.

(J - Estratégia de Negociacao: Comecar expressando compreensao, depois apresentar sua perspectiva
com dados ou légica, e finalmente, propor uma solu¢cao ou um compromisso. Isso € como um dialogo
construtivo: vocé ouve, responde e busca uma resolucao.

Frases Essenciais para Negociacao

Eu entendo sua preocupacao.
RIBRIEHIEE,

wé i ji nin de gur I,

P

Para validar a preocupacao do outro lado.

No entanto, gostariamos de considerar que...
o A BATREEERE...

& .
ran ér, wo men xiang qing nin kao /...
Para apresentar um contraponto de forma educada.
Que tal se fizermos...?
o RBAKE, EREEAR?
O

rd guo wo men zhe yang zuo, nin jué de zen me yang?

Para propor uma alternativa ou compromisso.

Podemos encontrar um meio-termo.
BITaTLIRB— MR AR
wo men ké yi zhao dao yi ge zhé zhéng fang an.

Para sugerir uma solucédo de compromisso.

Estamos abertos a discutir outras opcoes.
BINFRIeHMA R,
wo men lé yi tdo lun qi ta fang an.

Para mostrar flexibilidade.

Qual seria sua proposta ideal?
FEENARRHA?
nin Ii xiang de fang an shi shén me?

Para entender a posigao ideal do outro lado.



Cenario Pratico: Negociando Termos de

Contrato

Vocé esta negociando os termos de um contrato e seu parceiro chinés levanta uma objecao sobre o preco.

"Este preco € um pouco alto para nos."

Estratégias de Resposta

Validacao + Alternativa

O RERENPEE X5, 2T, RIREEEER]
FRiREMERERS. MRENEET—MK
SR, BATAILEN S LR —EREE, ERT
BAR?

W& [i jié nin de gu Id, Wang Zéng. Rén ér, wéd
men xidng qing nin kdo Iii wé men chan pin
de zhi liang hé shou hou fu wu. Ru gué wo
men néng qian ding yi ge chang qi hé tong,
wo men Ké yi zai jia gé shang ti gong yi xié
ling huo xing, nin jué de zén me yang?

"Eu entendo sua preocupacao, Sr. Wang. No
entanto, gostariamos de pedir que considere
a qualidade do nosso produto e o servico
pos-venda. Que tal se pudermos assinar um
contrato de longo prazo, podemos oferecer
alguma flexibilidade no preco?"

O parceiro diz: "X MMEXNETRIHEERS. " (Zhé ge jiagé dui women 1ai shud you dian gao.)

Abertura ao Dialogo

0 BAVRRITICEMSR, SBENGRRTA?

W6 men le yi tdo lun qi ta fang an. Nin Ii xiang
de fang an shi shén me?

"Estamos abertos a discutir outras opcoes.
Qual seria sua proposta ideal?"

Essas respostas demonstram que vocé esta ouvindo, é flexivel e esta buscando uma solu¢cao que beneficie a

ambos, fortalecendo a relacao de negdocios.



Acompanhamento Pos-Reuniao
Consolidando o Sucesso

A reuniao pode ter terminado, mas o trabalho ndo. O acompanhamento pos-reuniao é tao crucial quanto a proépria
reunido, especialmente no contexto de negécios chineses. E o momento de consolidar os acordos, reforcar os
proximos passos € manter o impeto. A falta de um acompanhamento eficaz pode diluir o impacto da reuniao e até
mesmo prejudicar o0 Guanxi construido.

O Analogia: Pense no acompanhamento como a rega de uma planta recém-plantada. A reuniao foi o
plantio da semente; o acompanhamento é a rega que garante que ela cresca e floresca. Sem essa
atencao continua, a semente pode nao germinar.

Em um ambiente de negdcios onde a eficiéncia e a confiabilidade sdo altamente valorizadas, um bom follow-up
demonstra seu profissionalismo e compromisso.

O acompanhamento pds-reuniao em mandarim envolve o envio de e-mails de resumo, a confirmacao de tarefas e
prazos, e a manutencao de uma comunicacao aberta. E uma oportunidade de reforcar a parceria e de garantir que
todos estejam alinhados para o sucesso. Vamos explorar algumas frases e praticas que o ajudarao a realizar um
acompanhamento eficaz, transformando reunides em resultados tangiveis.



Frases para E-mails de Acompanhamento

O e-mail de acompanhamento é a ferramenta principal para consolidar o que foi discutido e acordado. Ele serve

como um registro formal e uma lembranca dos proximos passos. Na cultura de negocios chinesa, e-mails claros e

CONCisos, que resumem 0s pontos-chave e as atribuicdes, sao muito apreciados.

(J & Estrutura de E-mail Eficaz: Um agradecimento pela reuniao, um resumo dos principais topicos e

decisdes, uma lista clara dos proximos passos com responsaveis e prazos, e uma oferta para esclarecer

duvidas.

Frases Essenciais para Follow-up

Obrigado pela reuniao de hoje.
BEIESRHNo
gan xié nin jin tian de hui yi.

Para iniciar o e-mail com gratidao.

As principais decisoes foram...
FENRER...
zhu yao de jué ding shi...

Para listar os acordos alcancados.

Por favor, me avise se tiver alguma
davida.

NREHEMERR, BFSHIFH.
ru guo nin you ren hé yi wén, ging gao su wo.

Para convidar a perguntas e esclarecimentos.

Para resumir nossa discussao...
BE—TENITE...
zong jie yi xia wo men de tao lun...

Para introduzir o resumo dos pontos-chave.

Os proximos passos e responsaveis
sao:

ETRNPEMARTAR:
Jié xia lai de bu zou hé fu zé rén shi:

Para detalhar as acdes e atribuigdes.

Aguardamos ansiosamente nossa
proxima colaboracao.

HARRINTRENEE
qi dai wo men Xxia ci de hé zuo.

Para expressar expectativa por futuras interacoes.



Cenario Pratico: Enviando E-mail de
Acompanhamento

ApoOs uma reuniao produtiva sobre um novo projeto, vocé precisa enviar um e-mail de acompanhamento para todos

0s participantes.

Modelo de E-mail Completo

[J Assunto:
SMNLE - [BRFR] (Huiyi Jiyao - [Xiangmu Mingchéng])

Ata da Reuniao - [Nome do Projeto]

EHRMNZ MRS/ S1ENE,
BB SRHEN. BE—TERNNITIE, BIT—REBRETABE [MBRFR] JB.
FENRER:

1. HE T B SEEM B .
2. [KL2E (Zhang Jingl)] KRaREIAAE,
3. [EIF2I@ (Li Gongchéngshi)] B m AR A RN T AR

ETRNTBENATAZE:

o [KEZE]: T TR RZARIZHEIARL R o
o [FIREM: EMARNRIRALTRESR,

NREHEEARAHBEE—TITIE, BN SHEKR.
BRI T RN E1E,
i@

[Seu Nome]

Traducao:
"Prezados colegas/parceiros,

Obrigado pela reuniao de hoje. Para resumir nossa discussao, concordamos em iniciar o projeto [Nome do Projeto]
no proximo més.

As principais decisdes foram:

1. Definicao do escopo e objetivos do projeto.
2. [Gerente Zhang] sera responsavel pela formacao da equipe.

3. [Engenheiro Li] sera responsavel pela pesquisa preliminar da solucao técnica.
Os proximos passos e responsaveis sao:

e [Gerente Zhang]: Enviar a lista de membros da equipe até a proxima sexta-feira.

e [Engenheiro Li]: Enviar o rascunho da solugéo técnica em duas semanas.
Se tiver alguma duvida ou precisar de mais discussodes, por favor, entre em contato comigo a qualquer momento.
Aguardamos ansiosamente nossa proxima colaboracao.

Atenciosamente, [Seu Nome]"

Este e-mail € um exemplo claro de como consolidar os resultados da reunido e garantir que todos estejam cientes
de suas responsabilidades.



Reforcando o Guanxi e a Etiqueta
O Toque Final

Além das palavras e das acdes, a forma como vocé se relaciona com seus parceiros chineses € fundamental para
0 sucesso a longo prazo. O conceito de Guanxi (X&), que se refere a rede de relacionamentos e a confianca
mutua, é a pedra angular dos negdcios na China. Cada interacao, seja em uma reuniao ou em um e-mail de
acompanhamento, € uma oportunidade para fortalecer ou enfraquecer essa conexao.

100% 100%

Confianca Respeito Reciprocidade

Base do Guanxi Essencial em todas interacdes Dar e receber

() i Conta Bancaria de Relacionamento: Pense no Guanxi como uma conta bancaria de relacionamento.
Cada gesto de respeito, cada demonstracao de confiabilidade e cada esforco para entender a cultura do
outro lado € um "depdsito" nessa conta. Da mesma forma, um comportamento inadequado ou a falta de

atencao pode ser um "saque".

A etiqueta de negocios (B§534L{X - shangwu liyi) ndo é apenas um conjunto de regras, mas uma expressao de
respeito e consideracao. Pequenos detalhes, como a forma de cumprimentar, a ordem de fala em uma reuniao, ou
a maneira de se despedir, podem ter um impacto significativo. Ao demonstrar que vocé valoriza e entende essas
nuances culturais, vocé nao apenas facilita a comunicacao, mas também constréi pontes de confianca que

durarao.



Dicas Finais para o Sucesso em Reunioes

Para fechar com chave de ouro, aqui estao algumas dicas adicionais para garantir que suas participacées em
reunides de negdécios em mandarim sejam sempre bem-sucedidas:

1 Prepare-se sempre

Conheca o assunto, pesquise sobre os participantes e antecipe possiveis perguntas ou objecoes. A
preparacao é a base da confianca.

2 Ouca ativamente

Preste atencao nao apenas as palavras, mas também ao tom e a linguagem corporal. A comunicacao na
China pode ser indireta, entao a escuta ativa é crucial.

3 Sejapaciente

Negociacdes e discussdes podem levar tempo. A pressa pode ser vista como falta de respeito ou
desinteresse.

4 Mantenha acalma

Mesmo em situacdes de pressao, manter a compostura € um sinal de profissionalismo e controle.

5 Use o Pinyin como guia

Nao tenha medo de consultar o Pinyin para garantir a pronuncia correta, mas foque na comunicacao fluida.

6 Valorize o Guanxi

Invista tempo em construir e manter relacionamentos. Pequenos gestos de cortesia fora da reunido podem
ter um grande impacto.

7 Siga a hierarquia
Demonstre respeito pela hierarquia, dirigindo-se as pessoas com 0s titulos apropriados e dando prioridade

aos mais velhos ou de maior patente.

Ao incorporar essas praticas, vocé nao estara apenas falando mandarim; estara se comunicando de forma eficaz e
culturalmente inteligente, abrindo caminho para o sucesso em suas empreitadas de negocios na China.



Consolidacao

Chegamos ao fim da nossa jornada pela Aula 11, "Participando de Reunides - Parte 2". Recapitulamos a importancia
da base da Parte 1, mergulhamos nas estratégias para fazer perguntas e pedir esclarecimentos com elegancia,
aprendemos a apresentar dados e resultados com confianca e, finalmente, dominamos as expressodes para
encerrar reunides e definir os proximos passos de forma estratégica. Vimos como o Pinyin e a relevancia cultural,
com foco no Guanxi e na etiqueta de negocios, sao pilares para o sucesso.

1 Pratica

2 Aplicacao

3 Conhecimento

4 Fundamentos

[ @ Em pratica: Lembre-se que a teoria so6 ganha vida com a pratica. Use as frases aprendidas para
simular conversas, pratique a pronuncia com o Pinyin e, sempre que possivel, apligue esses
conhecimentos em interacdes reais ou simuladas. A confianca vird com a repeticao e a experiéncia.



Autoavaliacao

Teste seus conhecimentos

1. Qual das seguintes frases é a mais adequada para pedir um esclarecimento educado em uma reuniao de
hegocios?

a) fRiRft4? (Ni shud shénme?) — O que vocé disse?
b) F&IFE, (WO méiting dong.) - Ndo entendi.
) 1%
)

c) BEE/IR—IEIZ? (Nin néng zai shud yi bian ma?) — Poderia, por favor, repetir?

d) f#RR—T! (Jié shi yi xia!) - Explique!

2

. Ao apresentar dados em uma reuniao, qual expressao é mais formal e apropriada para introduzir uma

informacao baseada em numeros?

a) AEIEE ... (WO de shu ju xian shi...) - Meus dados mostram...

b) IRIBRNIRHHEIEE ... (Gén ju wd men zui xin de shu ju xian shi...) - De acordo com nossos dados mais
recentes...

c) EEXLEEZF... (Kan kan zheé xié shu zi...) — Olhe esses numeros...

d) KZKREENE... (D3 jia dou zhi ddo...) - Todo mundo sabe...

3. Qual é o conceito cultural chinés que se refere a rede de relacionamentos e confianca mutua, essencial para o
sucesso hos negocios?

a) EF (Mianzi)
b) $L1X (Liyi)

c) X% (Guanxi)
d) =X (Xiaoll)

4. Ao encerrar uma reuniao, qual frase é mais eficaz para atribuir responsabilidades e definir um prazo?

a) fRHX 1 (NT zud zhé ge.) - Vocé faz isso.
b) I TRMPSER... (Jié xia 1ai de bu zou shi...) — Os préximos passos sio...

c) [Nome] ¥ s... TATEEE [HER] ZHi5EK. ([Nome] jiang fu zé... WO men x0 yao zai [ri gi] zhi gian wan
chéng.) - [Nome] sera responsavel por... Precisamos finalizar isso até [data].

d) &R 7T, (Jié shule.) - Acabou.

5. Em suas proprias palavras, explique por que a pratica continua do Pinyin e a compreensao da etiqueta de
negocios (FF534L{Y) sdo cruciais para o sucesso em reunides de negocios na China.

(Resposta esperada: 3-5 linhas)



Gabarito

1 2 3 4

Resposta: c) Resposta: b) Resposta: c) Resposta: c)
EEEBIR—IEMNE? é aforma  WRIBRNEHNEHUEER... X% (Guanxi) é o conceito A frase completa atribui
mais educada e € a expressao mais formal de rede de responsabilidade e define
apropriada. e profissional. relacionamentos e prazo claramente.
confianca.

Questao 5 - Resposta Sugerida:

[J A pratica continua do Pinyin é crucial para garantir a clareza e a precisdo da pronuncia, evitando mal-
entendidos e transmitindo profissionalismo. A compreensao da etiqueta de negocios (FF5E4L1X) é
igualmente vital, pois demonstra respeito pela cultura chinesa, fortalece o Guanxi (relagcdes) e ajuda a

navegar em interacdes de forma harmoniosa, elementos essenciais para construir confianca e alcancar
acordos duradouros.



Proximos Passos

Proxima Aula

Na Aula 12, vamos expandir suas habilidades de comunicacao
para além das reunides presenciais, explorando a "Comunicacao
por Telefone e E-mail" em mandarim, preparando vocé para
interacdes remotas eficazes.

Recursos Adicionais

o Dicionario Pleco: Para consulta rapida de vocabulario e Pinyin.

o HelloChinese App: Para pratica interativa de frases e
pronuncia.

e Artigos sobre Etiqueta de Negdcios na China: Para aprofundar

0 conhecimento cultural.

(0 ]2 NOTA IMPORTANTE: As informagodes regulatorias/legais/técnicas desta aula estdo atualizadas até
2025. Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.

"O sucesso hos negocios chineses nao vem apenas do dominio da lingua, mas da compreensao profunda da
cultura e do compromisso em construir relacionamentos duradouros."




