Aula 14 - Vocabulario de Negociacao:
Precos, Prazos e Condicoes

Desvendando a Arte da Negociacao em Mandarim: Precos, Prazos e Condicoes
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Imagine-se em uma sala de reunido, do outro lado do mundo, com a oportunidade de fechar um negocio que pode
mudar a sua carreira. Vocé ja domina o basico do mandarim, consegue se apresentar e entender algumas frases,
mas agora a conversa se aprofunda. E hora de falar sobre nimeros, prazos e condicdes — o coracdo de qualquer
transacao comercial. A confianca para discutir esses detalhes em mandarim nao é apenas uma habilidade, é um
diferencial estratégico que abre portas e constroi pontes.

Nesta aula, vamos mergulhar no universo da negociagcao em mandarim, transformando a complexidade em clareza.
Nosso objetivo é que, ao final deste encontro, vocé nao apenas conheca as palavras-chave para discutir precos
(& - jiagé), prazos (HAPR - gixian) e condicoes (F - tidojian), mas que também se sinta seguro para aplica-las
em cenarios reais de negdcios. Vamos construir juntos um repertério que permitira a vocé pedir cotagdes, negociar
descontos, discutir prazos de entrega e estabelecer termos de pagamento com fluidez e confianca.

A relevancia pratica deste conhecimento é imensa. Seja para cumprir horas complementares na universidade,
enriguecer seu curriculo para um concurso publico ou, mais diretamente, para se preparar para futuras
oportunidades no mercado global, dominar a linguagem da negociagcao em mandarim é um investimento valioso.
Afinal, a China é um dos maiores players econémicos do mundo, e a capacidade de se comunicar efetivamente em
seu idioma é um superpoder nos negocios.

Ao longo das proximas paginas, faremos uma jornada que comeca com a compreensao dos termos essenciais,
passa pelas frases mais Uteis para cada etapa da negociacao e culmina com a aplicacao pratica, sempre com um
olhar atento a etiqueta de negdcios e a cultura chinesa. Prepare-se para desmistificar o uso dos classificadores,
entender a importancia do Pinyin para a pronuncia e, acima de tudo, para se sentir mais preparado para o mundo
dos negdcios em mandarim. Vamos comecar?



A Danca da Negociacao: Mais que Palavras,
uma Conexao Cultural

Entrar em uma negociacao, especialmente em um contexto cultural diferente, € como participar de uma danca.
Nao basta conhecer os passos; € preciso sentir o ritmo, entender a musica e, acima de tudo, respeitar o parceiro.
No mundo dos hegdcios chineses, essa danga € ainda mais intrincada, pois envolve nao apenas a troca de
informacdes, mas a construcdo de Guanxi (%), um conceito fundamental que se traduz em redes de
relacionamento e conexdes pessoais. Sem essa base, mesmo o vocabulario mais perfeito pode nao ser suficiente.

[0 Guanxi (X&) ndo é apenas networking — € uma rede profunda de relacionamentos pessoais e reciprocos,
baseada em confianca e favores mutuos. E o alicerce dos negécios na China.

Antes de mergulharmos nos termos especificos de precos e prazos, é crucial entender que a negociacao na China
€ um processo que valoriza a paciéncia, a construgcao de confiangca e a manutencao da harmonia. Nao se trata
apenas de obter o melhor acordo financeiro, mas de estabelecer uma relacao duradoura. Pense nisso como plantar
uma arvore: vocé nao espera frutos imediatamente, mas investe tempo e cuidado para que ela cresca forte e
produza por muitos anos.

Essa perspectiva cultural molda a forma como as conversas sobre negoécios se desenrolam. A etiqueta de
negocios (B531LI{X - shangwu liyi) dita que a comunicagao deve ser indireta, cortés e focada em evitar confrontos.
Um "nao" direto pode ser visto como rude, e as respostas podem ser mais ambiguas do que estamos
acostumados. Dominar o vocabulario é o primeiro passo, mas entender o contexto cultural € o que realmente
transforma um bom negociador em um excelente parceiro de negocios.

E com essa mentalidade que abordaremos cada termo e frase. Nao estamos apenas aprendendo a traduzir, mas a
comunicar com eficacia e respeito.



O Ponto de Partida: Perguntando sobre
Precos e Pedindo Cotacoes

& (jiageé) |’ (baojia) &4 (chanpin)
Preco - A palavra fundamental Cotacao - Pedido formal de Produto - O que vocé esta
para iniciar qualquer negociacao precos negociando

A primeira etapa em qualquer negociacao € entender o valor do que esta sendo oferecido. Em nosso dia a dia, seja
ao comprar um café ou um carro, a pergunta sobre o preco é quase instintiva. No contexto de negdécios em
mandarim, essa curiosidade se transforma em uma habilidade estratégica: a de pedir uma cotacao e compreender
a estrutura de custos. E como abrir um menu em um restaurante novo; vocé precisa saber o que cada prato custa
antes de fazer seu pedido.

Para iniciar essa conversa, precisamos de algumas palavras-chave. A mais fundamental delas é preco ({#& -
Jiagé). Observe que o Pinyin (jiagé) nos ajuda a pronunciar corretamente, com o primeiro tom caindo e o segundo
tom subindo. A pratica constante do Pinyin é a sua bussola para havegar pelos sons do mandarim e garantir que
sua mensagem seja compreendida.

Frases Essenciais para Comecar

XA miMigRZ?
Zhege chanpin de jiagé shi duéshao?
Qual é o preco deste produto?

BARE— MR
Qing géi wo yige baojia.
Por favor, me dé uma cotacao.

Uma vez que vocé conhece a palavra "preco”, pode comecar a construir frases. Em vez de perguntar diretamente
"Quanto custa?", que pode soar um pouco abrupto, € mais comum e polido perguntar sobre o preco de um item
especifico ou solicitar uma cotacao formal. Isso demonstra profissionalismo e respeito pela etiqueta de negocios
chinesa.

Essa abordagem nao sé facilita a comunicacao, mas também estabelece um tom respeitoso para as futuras
discussoes.



Descontos e Ofertas: A Arte de Buscar um
Melhor Acordo

Depois de conhecer o preco inicial, a préxima etapa natural em muitas negociacdes € explorar a possibilidade de

um desconto (#3] - zhékou). Pense em como vocé negocia em um mercado de pulgas ou em uma loja de
eletrbnicos; raramente aceitamos o primeiro preco sem ao menos tentar uma pequena pechincha. No mundo dos
negocios, essa "pechincha" é uma parte esperada do processo, e saber como aborda-la em mandarim é uma
habilidade valiosa.

(D #7# (zhékou) - O primeiro caractere, T (zhé), significa "dobrar" ou "quebrar", e I (kou) significa
"deduzir" ou "descontar". Juntos, eles formam o conceito de um preco "quebrado" ou reduzido.

E importante lembrar que, ao pedir um desconto, a forma como vocé faz a pergunta é tio crucial quanto a
pergunta em si. Uma abordagem direta demais pode ser vista como agressiva. Em vez disso, a etiqueta de
negocios chinesa sugere uma postura mais suave, talvez expressando interesse no produto e, em seguida,
perguntando sobre a possibilidade de um preco mais favoravel. E como pedir um favor a um amigo; vocé néo
exige, mas sugere com cortesia.
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Perguntar Discutir Volume

Birng? BEITRI LT IE— T N&S? MRBEMERE, SBEHINEG?

You zhékou ma? Women kéyi taolun yixia jiageé ma? Ruguo wo goumai daliang, hui you
Ha algum desconto? Podemos discutir o prego? zhékou ma?

Se eu comprar em grande
quantidade, havera desconto?

Essas frases abrem a porta para a negociagcao sem criar atrito, mantendo a harmonia que é tao valorizada nas
interagoes comerciais chinesas.



Prazos de Entrega: Gerenciando
Expectativas e Logistica

Uma vez que o preco comeca a ser alinhado, a proxima peca
crucial do quebra-cabeca da negociagao ¢ o prazo de entrega (32
i8R - jiaohuogqi). Nao importa quao bom seja o preco, se o
produto nao chegar a tempo, todo o planejamento pode ser
comprometido. Pense na construcao de um prédio: cada etapa tem
um prazo, e o atraso de uma pode impactar todo o projeto. No
mundo dos negdcios, a pontualidade é um pilar da confianca e da
eficiéncia.

2<1E

A palavra 32580 (jiaohuoqi) é composta por X5 (jigohuo), que
significa "entregar mercadorias", e #i (qi), que significa "periodo"
ou "prazo". Juntas, elas formam o conceito de "periodo de
entrega". Entender e negociar este termo é vital para o
planejamento logistico e para garantir que suas operacdes nao

sofram interrupcdes.

— o — o — 0 —

Perguntar o Prazo Acelerar Entrega Definir Data
REARZA? B LUINMR3Z SR ARG ? BN/ EETREARKEIR,
Jigohuoqi shi dugjia? Keéyi jiakuai jiaohuoqi ma? Woémen xiwang zai liang zhou
Qual é o prazo de entrega? Pode acelerar o prazo de nei shoudao huo.

entrega? Esperamos receber a

mercadoria em duas semanas.

Ao discutir prazos, a clareza é fundamental. E importante ser especifico sobre suas necessidades e, ao mesmo
tempo, entender as capacidades do fornecedor. A comunicacao eficaz aqui pode evitar mal-entendidos caros e
fortalecer a relacao comercial. Lembre-se que, na cultura chinesa, promessas sao levadas a sério, e a capacidade
de cumprir os prazos acordados € um sinal de confiabilidade.



Condicoes de Pagamento: Definindo as
Regras do Jogo Financeiro

Com o preco e o prazo de entrega em discussao, chegamos a outro pilar da negociacao: as condicoes de
pagamento ({SFR&FM - fukuan tiaojian). Assim como em um jogo de tabuleiro, as regras de pagamento definem
como o dinheiro se move e quando. Sem clareza nessas condicdes, a transacao pode se tornar confusa e gerar

desconfianca. E essencial que ambas as partes compreendam e concordem com 0s termos para que a parceria
seja solida.

A expressao fAfFH (fukuan tiaojian) é composta por {358 (fukudn), que significa "pagar”, e &4 (tidojian), que
significa "condicdes". Juntas, elas formam o conceito de "termos de pagamento". Discutir essas condicdes
envolve nao apenas o "quanto", mas o "quando" e o "como" 0 pagamento sera realizado.

&

Perguntar Condicoes Pagamento Parcelado Adiantamento
RINARFEHRHA? BEATRT LA Rk ? e (I TRfIRRG?

Nimen de fukuan tidojian shi Women kéyi fénqi fukuan ma? Xayao zhifu yufukuan ma?
shénme? Podemos pagar em parcelas? Precisa pagar um adiantamento?

Quais sao as suas condicdes de
pagamento?

No contexto de negocios chineses, a flexibilidade nas condi¢cdes de pagamento pode ser um ponto de negociagcao
importante, especialmente para construir Guanxi. Oferecer ou solicitar termos que demonstrem compreensao das
necessidades do parceiro pode fortalecer a relacado. No entanto, é crucial que todos os termos sejam claros e
documentados para evitar futuros desentendimentos. A transparéncia € a chave para uma relacao financeira
saudavel.



O Contrato: Formalizando o Acordo e
Protegendo Interesses

.

ApOs todas as discussdes sobre precos, prazos e condicées,
o momento de formalizar o acordo chega com o contrato (&
[F] - hétong). Pense no contrato como a planta de uma casa:
ele detalha cada coémodo, cada medida, cada material,
garantindo que a construcao final corresponda as
expectativas de todos. No mundo dos negécios, o contrato é
o documento que solidifica os compromissos e protege os
interesses de todas as partes envolvidas.

A palavra &1al (hétong) ¢ essencial. O primeiro caractere, &
(hé), significa "combinar" ou "unir", e [@ (tong) significa
"igual" ou "mesmo". Juntos, eles representam um acordo
mutuo, uma unido de vontades.

[0 Importante: No contexto chinés, embora a confiangca e o Guanxi sejam fundamentais, o contrato escrito
ainda desempenha um papel crucial. Ele serve como um registro formal dos termos acordados e como
base para resolver quaisquer disputas que possam surgir.

01 02 03

Preparar Contrato Revisar Termos Assinar Acordo

BRI LUEE— I EFRg? BRRFARE—T &R, B M ARHERI AR ZEF?

Women kéyi zhunbei yi fen hétong W6 xiang zixi yuedu yixia hétong. Woémen shénme shihou kéyi qianshu
ma? hétong?

A elaboracao e a revisao de um contrato em mandarim exigem atencao aos detalhes e, muitas vezes, a consulta a

especialistas juridicos, mas conhecer o termo e sua importancia € o primeiro passo. Essas frases sdo vitais para a

etapa final de formalizacao de um negadcio, garantindo que todos os termos sejam devidamente registrados e

acordados.



Classificadores: As Palavras de Medida que
Dao Sentido aos Substantivos

Ao longo de nossas conversas sobre precos, prazos e condi¢cdes, vocé notara que o mandarim tem uma
particularidade que ndo existe no portugués: os classificadores (21id - liangci). Pense neles como as "unidades de
medida" que usamos para substantivos. No portugués, dizemos "um copo de agua" ou "uma folha de papel". Em
mandarim, quase todo substantivo precisa de um classificador entre o niumero e o substantivo. E como se cada

objeto tivesse sua propria "embalagem™” linguistica.

A auséncia de classificadores pode tornar sua fala estranha ou até ininteligivel para um falante nativo. Por exemplo,
nao se diz "trés livros" diretamente, mas "trés unidades de livro". O classificador mais comum e versatil é 14> (gé),
que pode ser usado para muitas coisas, mas ha outros especificos que sao cruciais em contextos de negocios.

1 (gé) X (jia)

Classificador geral Para empresas e lojas
— N —RAH

YI ge chanpin Y7 jia gongsi

Um produto Uma empresa

Dominar os classificadores nao é apenas uma questao de gramatica; € uma questao de fluidez e naturalidade na
comunicacdo. E um detalhe que mostra que vocé ndo esta apenas traduzindo palavras, mas entendendo a
estrutura da lingua. E como um chef que nao apenas sabe os ingredientes, mas também as medidas exatas para
cada um, garantindo o sabor perfeito.

Aprender os classificadores mais comuns e aplica-los corretamente fara uma grande diferenca na sua capacidade
de se comunicar de forma eficaz e profissional em mandarim.



Negociando Prazos de Entrega: Detalhes
que Fazem a Diferenca

Retomando nossa discussao sobre prazos, a negociacao vai além de apenas perguntar "quanto tempo?". Ela
envolve a capacidade de discutir detalhes, propor alternativas e, se hecessario, expressar a urgéncia de forma
diplomatica. Pense em um projeto de construcao onde o prazo final é fixo, mas ha flexibilidade em como as etapas
intermediarias sao gerenciadas. A negociacao de prazos € exatamente isso: encontrar o melhor caminho para
atingir o objetivo final.

Expressando Preocupacoes Propondo Alternativas
XN RZEANBEANIRIRE R Ko BEE A3 ERA?
Zhege jiaohuoqi dui women lai shué youdian chang. You méiyou keneéng suoduan jigohuoqi?
Este prazo de entrega é um pouco longo para nos. Ha alguma possibilidade de encurtar o prazo de
entrega?

YAAYAYARY AN

JATH .
T A L .

Nonng Y

Em um cenério de negdcios, pode ser que o prazo inicial oferecido nao atenda as suas necessidades. Nesses
casos, € fundamental ter o vocabulario para expressar sua preferéncia ou para perguntar sobre a possibilidade de
um cronograma ajustado. A chave é manter a cortesia e a flexibilidade, buscando uma solugcao que beneficie
ambas as partes, fortalecendo o Guanxi.

[J Dica Cultural: A comunicacgao clara sobre os prazos é vital para evitar atrasos e frustragdées. E como um
maestro regendo uma orquestra; cada instrumento precisa entrar no tempo certo para que a melodia seja
harmoniosa.

Para propor uma data especifica: Z' 1B ETE [data] ZgIWEITR, WOmen xiwang zai [data] zhiqidn shoudao huo.
(N6s esperamos receber a mercadoria antes de [data].)

Essas frases permitem que vocé negocie os prazos de forma proativa, garantindo que suas necessidades sejam
atendidas sem comprometer a relacao comercial.



Negociando Condicoes de Pagamento:
Flexibilidade e Seguranca

Pagamento Apés Desconto por Moeda de Pagamento
Entrega Antecipacao RATAT AR TS 4057
BT EWRAERAR? NRERITR, SEHFNGE? Wémen kéyi yong Méiyudn
Women néng fou zai shéudao Rugud tigian fukuan, hui you zhifu ma?

huo hou fukuan? zhékou ma? Podemos pagar em dolares
Podemos pagar apos receber a Se pagar antecipadamente, americanos?

mercadoria? havera desconto?

A negociacao das condicdes de pagamento € um balé delicado entre a flexibilidade e a seguranca financeira. Cada
empresa tem suas politicas, mas ha sempre espaco para discutir termos que possam ser mutuamente benéficos.
Pense em um contrato de aluguel: ha o valor mensal, mas também a data de vencimento, a forma de pagamento e
as condicdes para reajustes. Tudo isso faz parte das "condicdes".

No ambiente de negécios chinés, a disposicao para discutir e adaptar as AFR&F M (fukudn tidojian) pode ser um

forte indicador de boa vontade e um facilitador para o fechamento de negdécios. Por exemplo, um fornecedor pode
estar disposto a oferecer um prazo de pagamento mais longo para um cliente de longo prazo, ou um desconto para
pagamento a vista.

E fundamental que, ao negociar, vocé esteja ciente das politicas da sua prépria empresa e dos limites de sua
autoridade. A negociacao é uma via de mao dupla, e a compreensao das necessidades de ambas as partes leva a
um acordo mais robusto.

Essas frases permitem que vocé explore diferentes opcdes de pagamento, buscando termos que sejam favoraveis
€ seguros para sua empresa, enquanto mantém uma relacao construtiva com o parceiro chinés.



A Importancia do Pinyin: Sua Chave para a
Pronuncia Correta

Ao longo desta aula, vocé notou que cada termo em mandarim
vem acompanhado de seu Pinyin. O Pinyin € muito mais do que
uma simples romanizacao; ele € a sua ferramenta mais poderosa
para dominar a pronuncia e, consequentemente, a comunicacao
eficaz em mandarim. Pense no Pinyin como a partitura de uma
musica: ele mostra ndo apenas as notas (as consoantes e vogais),
mas também o ritmo e a melodia (os tons). Sem ele, vocé pode até
acertar as notas, mas a musica nao tera o som correto.

Para iniciantes, o Pinyin é a base que acelera a familiarizacdo com os sons do mandarim, uma lingua tonal onde a
entonacao de uma silaba pode mudar completamente seu significado. Por exemplo, ma (mae), ma (canhamo), ma
(cavalo) e ma (xingar) sao todas escritas com "ma" em Pinyin, mas seus tons as diferenciam. Dominar o Pinyin
significa dominar a clareza da sua fala.

g (jiageé) #rH (zhékou) Al (hétong)

O primeiro tom (jia) é Ambos os tons sao O primeiro tom (hé) é
descendente, e o segundo descendentes descendente, e 0 segundo
(gé) é ascendente (tong) é neutro

A pratica constante do Pinyin, prestando atencao aos quatro tons principais e ao tom neutro, é o que transformara
sua pronuncia de "compreensivel" para "natural". E um investimento de tempo que rende frutos imensos em
qualquer interacao, especialmente em negociacdes onde a clareza é primordial.

Prestar atencao a esses detalhes no Pinyin é como afinar um instrumento antes de tocar. Garante que sua
performance seja a melhor possivel.



Guanxi e Etigueta: O Subtexto da
Negociacao Chinesa

Ja mencionamos a importancia do Guanxi (3X#) e da etiqueta de negocios (F551L{X - shangwaui liyi), mas vale a

pena aprofundar um pouco mais, pois eles sao o subtexto invisivel que permeia toda negociacao na China. Imagine
que vocé esta jogando xadrez; as pecas sao o vocabulario e as estratégias de negociacao, mas o tabuleiro e as
regras do jogo sao o Guanxi e a etiqueta. Sem entender o tabuleiro, suas pecas podem nao se mover como vocé
espera.

Guanxi nao é apenas "networking"; € uma rede de relacionamentos pessoais e reciprocos, baseada em confianca
e favores mutuos. Construir Guanxi leva tempo e esfor¢co, mas € um ativo inestimavel nos negocios. Significa que
as pessoas estdo mais dispostas a ajudar, a ser flexiveis e a dar preferéncia a vocé. E como ter um amigo na
empresa que pode facilitar as coisas.

A etiqueta de negdcios dita a forma como vocé se comporta, desde a troca de cartdes de visita (com as duas
maos, lendo o cartdo antes de guarda-lo) até a forma de se comunicar (evitando confrontos diretos, usando
linguagem indireta). Pequenos gestos de respeito e consideracao podem fazer uma grande diferenca na
percepcao que seu parceiro de negocios tem de vocé.

Quadro Comparativo: Guanxi vs. Networking Ocidental

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo

Guanxi RelacOes pessoais e Confianca mutua, Um parceiro de
profissionais profundas, reciprocidade, favores negocios que te ajuda
de longo prazo em uma emergéncia

pessoal

Networking Conexdes profissionais Troca de informacodes, Troca de cartdes em um
para oportunidades interesses comuns evento para futuras
especificas colaboracoes

Entender e aplicar esses conceitos culturais é o que transforma uma transacao comercial em uma parceria
duradoura e bem-sucedida.



Frases Estrategicas para Negociacoes
Complexas

A medida que as negociacdes avancam, as conversas podem se tornar mais complexas, exigindo frases que
expressem nuances, duvidas ou propostas mais elaboradas. Nao se trata apenas de saber as palavras, mas de
como combina-las para construir argumentos convincentes e manter o didlogo produtivo. Pense em um advogado
apresentando um caso; ele nao usa apenas termos legais, mas constroi uma narrativa persuasiva.

Discussao Interna Pedir Esclarecimentos Propor Alternativa
BINTBERTBITIE—TXMEN. R AR — TR FRIG? BINE—BALEE, BEXB0RA
Woémen xdyao neibu taolun yixia Nin néng xiangxi jieshi yixia zhege i5?

zhege tiyi. tiaokuan ma? Women you yige tidai fang‘an, nin
Precisamos discutir internamente Vocé poderia explicar este termo em  you xingqu tingting ma?

esta proposta. detalhes? Temos uma solucao alternativa,

voceé tem interesse em ouvir?

Neste ponto, a capacidade de fazer perguntas abertas, de expressar sua compreensao ou de pedir
esclarecimentos se torna crucial. E como um detetive montando um quebra-cabeca; cada peca de informacéo é
valiosa, e a forma como vocé a obtém pode determinar o sucesso da investigacao.

A pratica dessas frases nao s6 aumenta seu vocabulario, mas também sua confianca para lidar com situacdes de
negociacao mais desafiadoras. Lembre-se, a fluéncia nao é apenas falar rapido, mas falar com precisao e
propdasito.

Essas frases demonstram profissionalismo e proatividade, caracteristicas altamente valorizadas em qualquer
ambiente de negocios.



Lidando com Objecoes e Buscando
Consenso
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Em qualquer negociacao, € natural que surjam objecdes ou pontos de desacordo. A forma como vocé lida com
essas situacdes é um teste de sua habilidade de negociacao e de sua inteligéncia cultural. Pense em um jogo de
basquete: quando um jogador encontra um defensor, ele ndo desiste, mas tenta driblar, passar ou encontrar outra
forma de chegar a cesta. No mundo dos negdécios, lidar com objecdes é encontrar um caminho para o consenso.

A chave é ouvir atentamente, demonstrar empatia e, em seguida, apresentar seus pontos de vista de forma
construtiva, sem confrontos. A etiqueta de negdcios chinesa valoriza a manutencao da harmonia, entdo uma
abordagem suave e focada na busca de solucdes é sempre preferivel. E como um mediador que busca um terreno
comum entre duas partes.

o 0O
=
D) Reafirmar Interesse
Reconhecer Propor Compromisso RIER RS TR AL
RIETRE—MrRAR? Women féichdng xiwang néng
RIBREIERIBM, W&men néng fou zhdodao yigeé yU nin ddché hézuo.
WO lijie nin de danyaou. zhézhong fang'an? Realmente esperamos poder
Eu entendo sua preocupacao. Podemos encontrar uma alcancar uma cooperagao com
solugao de compromisso? VOCE.

Ter frases prontas para reconhecer uma objecdo, para expressar compreensao e para propor um compromisso
pode transformar um impasse em um avanco.

Essas frases ajudam a desarmar tensdes e a direcionar a conversa para um resultado positivo, mantendo a
integridade da relacao.



Expressando Condicoes Especificas:
Detalhes do Acordo

Além das condicdes gerais de pagamento, muitas negociacdes envolvem termos mais especificos que precisam
ser claramente articulados. Isso pode incluir clausulas de garantia, termos de exclusividade, ou condi¢cdes para
futuras compras. Pense na compra de um software: além do preco, ha a licenca de uso, o suporte técnico e as
atualizacdes. Cada um desses sao "condicdes especificas".

Garantia Exclusividade Renegociacao
XA mAFRIERD? BRINNEEEREGERHEENR? MRBIEREWN, RITTLUER
Zhege chénpin you baoxiaqi Women néng fou huodé dujia WHING?
ma? xiaoshou quan? Rugud shichang qingkuang
Este produto tem periodo de Podemos obter direitos de bianhua, women kéyi chongxin
garantia? venda exclusivos? tanpan ma?
Se as condicdes de mercado
mudarem, podemos renegociar?

A capacidade de expressar essas condicdes em mandarim com precisao e um sinal de profissionalismo e atencao

aos detalhes. Isso garante que nao haja espaco para interpretacdes errbneas e que todas as expectativas sejam
alinhadas desde o inicio. E como um arquiteto que detalha cada aspecto do projeto para que a construcdo seja
perfeita.

Ter um vocabulario que permita discutir esses detalhes € fundamental para proteger os interesses da sua empresa
e para garantir um acordo justo e transparente.

Essas frases permitem que vocé aborde os detalhes mais finos do acordo, garantindo que todos os aspectos
importantes sejam cobertos.



Vocabulario Estratégico para Setores Chave
da Economia Chinesa

A China é um gigante econémico com diversos setores em ascensao. Ter um vocabulario estratégico focado
nesses setores pode dar a vocé uma vantagem competitiva significativa. Nao se trata apenas de saber negociar,

mas de negociar sobre o que € relevante. Pense em um meédico que se especializa em cardiologia; ele nao apenas
sabe medicina, mas tem um conhecimento aprofundado de um campo especifico.

B :

Tecnologia Manufatura Energias Renovaveis
o ATE#E (réngdng zhinéng) - o HEI%E (gongying lian) - o XPRHEE (taiyangnéng) -
Inteligéncia Artificial Cadeia de Suprimentos Energia Solar
o K¥UE (da shuju) - Big Data o HEREZS (shéngchdn o A% (féngli fadian) -
chéngbén) - Custo de Geracao de Energia Edlica
Producao

Para estudantes universitarios e candidatos a concursos, demonstrar conhecimento sobre os setores-chave da
economia chinesa, como tecnologia, manufatura, energias renovaveis ou e-commerce, pode ser um diferencial.
Isso mostra que vocé nao esta apenas aprendendo o idioma, mas também o contexto de sua aplicacao.

Incorporar esse vocabulario em suas conversas de negocios demonstra que vocé fez sua licao de casa e que esta
alinhado com as tendéncias de 2025 e além.

Ao usar esses termos, vocé nao apenas se comunica, mas também se posiciona como um profissional informado e
relevante para o mercado chinés.



Preparando-se para Reunioes de Negocios:
A Pratica Leva a Perfeicao

As reunides de negocios sao o palco onde todas as habilidades que estamos desenvolvendo sao postas a prova.
Nao basta ter o vocabulario; é preciso saber como usa-lo em tempo real, sob pressao e com as nuances culturais

em mente. Pense em um atleta que treina exaustivamente para uma competicao; ele nao apenas aprende os
movimentos, mas os pratica até que se tornem instintivos.

A preparacao para uma reuniao de negocios em mandarim deve incluir a revisao do vocabulario especifico, a
pratica de frases-chave e a simulacao de cenarios. Isso ajuda a construir a confianca e a reduzir a ansiedade.
Lembre-se da importancia do Pinyin para a pronuncia e da etiqueta de negocios para a interacao.

1 2 3
Saudacao Definir Pauta Encerramento
REXIEE, BIMNSKRNEEWNER. .. HARFRINEE
Hén gaoxing jiandao nin. Women jintian de zhdyao yiti Qidai women de hézuo.
Muito prazer em conhecé-lo. Shi... Aguardo nossa cooperacao.

Nossa principal pauta hoje é...
Estar preparado significa antecipar perguntas, ter respostas prontas e saber como conduzir a conversa de forma
eficaz. E a diferenca entre improvisar e executar um plano bem elaborado.

A pratica dessas frases e a familiaridade com o vocabulario de negociacao farao com que vocé se sinta mais a
vontade e confiante em qualquer reuniao de negocios.



Expressando Acordo e Desacordo de Forma
Diplomatica

Em uma negociagao, chegar a um acordo é o objetivo, mas nem sempre € um caminho linear. Havera momentos de
consenso e momentos de divergéncia. A habilidade de expressar tanto o acordo quanto o desacordo de forma
diplomatica é crucial para manter a harmonia e o respeito mutuo, elementos vitais no Guanxi. Pense em um debate
politico: mesmo quando ha discordancia, a forma como ela é expressa pode determinar se a conversa avanca ou

se torna um impasse.

Expressar Acordo Desacordo Suave
BRBRENEZ. XAIREH R,

W6 tongyi nin de kanfa. Zhe kénéng youdian kunnan.
Eu concordo com sua opiniao. Isso pode ser um pouco dificil.

No contexto chinés, evitar o "nao" direto € uma pratica comum. Em vez disso, usam-se frases que sugerem
dificuldade, que pedem mais tempo para considerar, ou que propdem alternativas. Isso permite que a outra parte
"salve a face" e que a negociacao continue sem atritos. E como um jogo de golfe, onde vocé tenta evitar os
obstaculos e chegar ao buraco com o menor numero de tacadas.

[0 Alternativa Diplomatica: B JREEZE RSB —FAR? Wmen néng féu kdold ling yi zhdng fangshi? (Nos
podemos considerar outra maneira?)

Dominar essas nuances linguisticas e culturais € um sinal de sofisticacao e respeito, o que pode fortalecer
significativamente suas relacdes comerciais.

Essas frases permitem que vocé navegue pelas complexidades da negociacao com graca e eficacia, mantendo a

porta aberta para o consenso.



Revisao de Termos Essenciais: Precos,
Prazos e Condicoes em Foco

Chegamos a um ponto crucial de nossa jornada, onde consolidamos os termos mais importantes que aprendemos.
A repeticao e a revisao sdao como a musculacao para o cérebro; quanto mais vocé exercita esses conceitos, mais
fortes e acessiveis eles se tornam. Pense em um atleta que revisa seus movimentos antes de uma competicao; ele
nao esta aprendendo algo novo, mas aprimorando o que ja sabe.

Nesta secdo, vamos focar nos pilares da negociagao: preco (#14& - jiagé), desconto (#r31 - zhékou), prazo de
entrega (3X55HA - jiaohuoqi), condicées de pagamento ({IFRFE - fukudn tidojian) e contrato (&7 - hétong). A
familiaridade com esses termos € a base para qualquer conversa de negocios bem-sucedida em mandarim.

Quadro Resumo: Termos Chave de Negociacao

Termo em Mandarim Pinyin Significado Contexto de Uso

g jiagé Preco Perguntar sobre custos,
discutir valores

0 zhékou Desconto Negociar reducéo de preco
RITRHA jJiaohuoqi Prazo de Entrega Discutir cronogramas de
envio
IRREH fukuan tidojian Condicdes de Definir termos financeiros
Pagamento
=G hétong Contrato Formalizar acordos

COMPROMISE DEADLINE

COMPROMISE WIN-WIN

CHINGECAENO _ p/ AGREEMENT

Lembre-se que o Pinyin é seu guia para a pronuncia correta, e a compreensao da etiqueta de negocios e do Guanxi
€ o0 contexto que da vida a essas palavras.

Este quadro serve como um lembrete rapido e eficaz dos termos mais importantes que vocé deve ter na ponta da

lingua.



A Importancia da Escuta Ativa e da
Paciéncia

Negociar em mandarim nao é apenas sobre o que vocé diz,
mas também sobre o que vocé ouve e como vocé reage. A
escuta ativa € uma habilidade subestimada, mas poderosa,
especialmente em um idioma estrangeiro. Ela envolve
prestar total atencdo nao apenas as palavras, mas também
ao tom de voz, as pausas e as expressdes nao verbais.
Pense em um musico que ouve atentamente cada nota para
garantir que a harmonia seja perfeita.

A paciéncia é outra virtude inestimavel na negociacao
chinesa. As decisdes podem levar mais tempo do que o
esperado, e as respostas podem ser indiretas. Apresentar
pressa ou frustracao pode ser contraproducente e prejudicar
o Guanxi. E como esperar a colheita; vocé ndo pode
apressar o crescimento, mas pode nutrir a planta com

cuidado.

e Mostrar Compreensao e Pedir Repeticao e Demonstrar Paciéncia
AR T, WO mingbadile. (Eu 1EREmIR—IBIE? Nin néng zai BT LUBBITIS. Women kéyr
entendi.) shuo yi bian ma? (Vocé poderia manman taolun. (Nés podemos

repetir, por favor?) discutir com calma.)

Essas duas qualidades, escuta ativa e paciéncia, sdo a cola que mantém as negociacdes unidas, permitindo que
vocé navegue por complexidades e construa relacionamentos duradouros.

Essas abordagens nao apenas facilitam a compreensao, mas também demonstram respeito e profissionalismo,
elementos-chave para o sucesso em qualquer negociacao.



Cenarios Praticos: Aplicando o Vocabulario
em Situacoes Reais

Agora que revisamos 0s termos e conceitos, é hora de coloca-los em pratica. A melhor forma de solidificar o
aprendizado é simular situacdes reais, onde vocé pode aplicar o vocabulario e as frases que aprendeu. Pense em
um piloto que treina em um simulador antes de voar um aviao real; ele pratica em um ambiente seguro para estar
pronto para o desafio real.

Cenario 1: Pedindo uma Cotacao para um Novo Produto

Vocé esta em uma feira comercial e se interessa por um novo gadget.

Vocé: &4F, X1 =miIntgEE?
Nin hdo, zhege chanpin de jiagé shi duéshao?
(Ol3, qual é o preco deste produto?)

Vendedor: ER1&ZE [valor] JT.
T3 de jiagé shi [valor] yuan.
(O preco dele é [valor] yuan.)

Vocé: i, MRHEMERE, =HEFNG?
Xiexie. Ruguo wo goumai daliang, hui you zhékou ma?
(Obrigado. Se eu comprar em grande quantidade, havera desconto?)

Cenario 2: Negociando Prazo de Entrega

Vocé precisa de um pedido urgente.

Vocé: NN RE, BZBrEMR?
Woémen de jiaohuoqi youdian jin, you méeiyou kénéng jiakuai?
(Nosso prazo de entrega € um pouco apertado, ha alguma possibilidade de acelerar?)

Fornecedor: F{1FEEZ2MHIA— FE~iT.

Women xidyao queren yixia shéngchan jihua.

(Precisamos confirmar o plano de producao.)

Vocé: HIEfE, BITARETE [data] ZEIKEIR,

W6 lijié. Women xiwang zai [data] zhigian shéudao huo.

(Eu entendo. NOs esperamos receber a mercadoria antes de [data].)

Vamos imaginar alguns cenarios de negocios e como vocé usaria 0 mandarim para negociar pre¢os, prazos e
condicdes. Isso ajudara a conectar a teoria com a aplicacao, transformando o conhecimento em habilidade.

Esses exemplos mostram como as frases se encaixam em uma conversa real.



Aprimorando a Comunicacao: Frases para
Fechar o Negocio

Chegar ao final de uma negociacao significa que as partes estao proximas de um acordo. Neste estagio, as frases
que vocé usa devem ser focadas em consolidar o entendimento, confirmar os termos e expressar o desejo de
avancar. Pense em um jogo de futebol onde o time esta perto do gol; os passes finais sao cruciais para marcar.

Resumir Acordos Olhar para o Futuro
FREL, BATHIAT 182 [valor], X HHAZ [data], RARFRIARRNEE.
MEH=Z [condicao], Qidai woémen wéilai de hézuo.
Suoyi, women queren le jiagé shi [valor], jiaohuoqi (Aguardo nossa futura cooperacao.)

shi [data], fukuan tiaojian shi [condicdo].

Expressar Satisfacao
BT XN EREHRE
Women dui zhege hétong hen manyi.
(Estamos muito satisfeitos com este contrato.)

E 0 momento de resumir os pontos acordados, garantir que ndo haja mal-entendidos e expressar otimismo em

relacao a parceria futura. A clareza e a positividade sao seus maiores aliados aqui.

Ter um repertoério de frases para fechar o negdcio de forma elegante e profissional é a cereja do bolo de suas
habilidades de negociagcao em mandarim.

Essas frases ajudam a selar o acordo de forma profissional e a construir uma base soélida para futuras interacoes.



Desafios Comuns e Como Supera-los

Aprender a negociar em um novo idioma e cultura apresenta seus proprios desafios. E como escalar uma

montanha; havera obstaculos, mas com a preparacao certa e a mentalidade correta, vocé pode supera-los.
Reconhecer esses desafios é o primeiro passo para desenvolver estratégias eficazes para lidar com eles.

Um dos desafios mais comuns é a barreira da lingua, especialmente com os tons do mandarim. Outro € a diferenca
cultural, onde a comunicacao indireta e a importancia do Guanxi podem ser dificeis de navegar para quem esta
acostumado com uma abordagem mais direta.

A boa noticia é que esses desafios podem ser superados com pratica, paciéncia e uma mente aberta.

Quadro: Desafios e Estratégias

Desafio Comum Estratégia de Superacao
Tons do Mandarim Pratica constante do Pinyin e escuta ativa de falantes nativos.
Comunicacao Indireta Prestar atencao ao contexto, fazer perguntas abertas e observar

a linguagem corporal.

Construcao de Guanxi Investir tempo em construir relacoes pessoais, ser paciente e
demonstrar respeito.

Vocabulario Limitado Focar em frases-chave, usar sinbnimos e pedir esclarecimentos
quando necessario.

Lembre-se, cada desafio superado € um passo em direcao a fluéncia e a confianca em suas habilidades de
negociacao.



Tendéncias Atuais (2025): Negociacao
Digital e Globalizacao

O cenario de negocios esta em constante evolucao, e
as tendéncias para 2025 apontam para uma crescente
digitalizacao e globalizacao das negociacoes. A
capacidade de negociar online, através de plataformas
de videoconferéncia e e-mail, tornou-se tao
importante quanto as reunioes presenciais. Pense em
como o0 mundo se adaptou rapidamente as interacdes
virtuais; as negociacdes nao sao excecao.

Isso significa que, além do vocabulario falado, a
clareza na comunicacao escrita em mandarim também
é crucial. A etiqueta digital, como a forma de iniciar e
encerrar e-mails, e a concisao nas mensagens, sao
habilidades valiosas.

Iniciar E-mail
= S [HR], 847!

Zunjing de [xingming], nin hao!
(Prezado [Nome], Ola!)

Confirmar Acordo
O A 1IN T B 4T,

Women quéeren le suoyou xijié.
(N6s confirmamos todos os detalhes.)

Encerrar E-mail
® HRFENEE,
Qidai nin de huifu.

(Aguardo sua resposta.)

A globalizacao, por sua vez, significa que vocé pode estar negociando com parceiros de diferentes regides da
China, cada um com suas proprias nuances culturais e dialetos. Embora o mandarim padrao seja a lingua franca, a
consciéncia dessas variacdes pode ser um diferencial.

Essas tendéncias reforcam a necessidade de uma comunicacao adaptavel e eficaz em todos os formatos.



A Importancia da Persisténcia e da
Adaptacao

A jornada para dominar a negociacao em mandarim € continua e exige persisténcia e capacidade de adaptacao.
Nao havera um momento magico em que voceé sabera tudo; em vez disso, vocé se tornara cada vez mais

proficiente com a pratica e a experiéncia. Pense em um maratonista que treina por meses; cada corrida € um
aprendizado, e a persisténcia € o que o leva a linha de chegada.

Persisténcia Adaptacao

Significa continuar praticando, mesmo quando as Significa estar aberto a novas formas de pensar, a
coisas parecem dificeis. Significa nao ter medo de diferentes abordagens culturais e a ajustar sua
cometer erros, pois cada erro € uma oportunidade de estratégia conforme a situacao exige.

aprendizado.

[)' Lembre-se: Essas qualidades ndo sdo apenas Uteis no aprendizado de um idioma, mas sdo essenciais
para 0 sucesso em qualquer carreira profissional.

A persisténcia significa continuar praticando, mesmo quando as coisas parecem dificeis. Significa ndo ter medo
de cometer erros, pois cada erro € uma oportunidade de aprendizado. A adaptacao significa estar aberto a novas
formas de pensar, a diferentes abordagens culturais e a ajustar sua estratégia conforme a situacao exige.



Conectando com o Cotidiano: Negociacao
Além dos Negocios

Embora nosso foco seja a negociacao em mandarim para negocios, as habilidades que vocé esta desenvolvendo
sao transferiveis para muitas outras areas da sua vida. Pense em como vocé negocia com amigos sobre onde
jantar, com a familia sobre planos de viagem, ou até mesmo consigo mesmo sobre seus objetivos. A negociacao é

uma parte intrinseca da interagcao humana.

Ao praticar o vocabulario e as estratégias de negociacao em mandarim, vocé nao esta apenas se preparando para
0 mundo corporativo; vocé esta aprimorando suas habilidades de comunicacao interpessoal, sua capacidade de
resolver problemas e sua inteligéncia cultural. E como aprender a cozinhar: as técnicas basicas podem ser
aplicadas a uma infinidade de pratos, nao apenas agueles que vocé aprendeu primeiro.

i . Resolucao
Comunicacao
Capacidade de resolver problemas
Habilidades interpessoais
aprimoradas <
& Inteligéncia Cultural
Compreensao do mundo
Desenvolvimento ¥
Crescimento pessoal Carreira

Oportunidades profissionais

Essa perspectiva mais ampla reforca a relevancia do que estamos aprendendo. Cada nova palavra, cada nova
frase, cada nova nuance cultural que vocé domina, nao apenas abre portas no mundo dos negdcios, mas também
enriquece sua vida pessoal e sua compreensao do mundo.



Sintese e Proximos Passos nha Jornada de
Negociacao

Chegamos ao final desta aula, e espero que vocé se sinta mais confiante e preparado para enfrentar o desafio de
negociar em mandarim. Percorremos um caminho que comecou com a importancia do Guanxi e da etiqueta de
negocios, mergulhamos no vocabulario essencial para precos (1% - jiagé), descontos (#7141 - zhékou), prazos de
entrega (3255HA - jiaohuoqi) e condicdes de pagamento (SFRFM - fukuadn tidojian), e finalizamos com a
formalizagao através do contrato (§[al - hétong).

Lembre-se que o Pinyin é seu aliado para a pronuncia, e a pratica constante € a chave para a fluidez. A

negociacao em mandarim é uma arte que combina conhecimento linguistico com inteligéncia cultural, e cada
passo que vocé da o aproxima da maestria.

Em Pratica:

1 Revise o vocabulario-chave diariamente, focando no Pinyin e nos tons.

2 Tente formular frases de negociacdo em voz alta, simulando cenarios.

3 Observe como falantes nativos negociam em filmes ou videos para captar nuances.

4 Mantenha uma atitude de curiosidade e respeito pela cultura chinesa.

5 Nao tenha medo de cometer erros; eles sdo parte do processo de aprendizado.



Autoavaliacao

Para consolidar seu aprendizado, responda as questdes abaixo.

Questoes Objetivas:

1. Qual termo em mandarim é usado para se referir a "preco"?
a) #T30 (zheékou)
b) &[& (hétong)
c) & (jiagé)
d) 32528A (jidohuoqi)
2. Ao pedir um desconto em uma negociacao chinesa, qual abordagem é geralmente mais adequada,
considerando a etiqueta de negocios?
a) Exigir um desconto imediatamente apds o preco inicial.
b) Perguntar sobre a possibilidade de um preco mais favoravel de forma cortés.
c) Ignorar o preco e focar apenas no prazo de entrega.
d) Declarar que vocé conhece o preco de um concorrente.

3. O que o conceito de Guanxi (%) representa no contexto de negocios chineses?
a) Apenas uma rede de contatos profissionais para troca de cartdes.
b) Um sistema formal de contratos legais e regulamentacdes.
c) Relacdes pessoais e reciprocas baseadas em confianca e favores mutuos.
d) A capacidade de falar mandarim fluentemente sem erros.

4. Qual classificador € comumente usado para documentos ou copias, como um contrato?
a) ™ (gé)
b) = (jid)
c) 1o (fén)
d) 78 (bén)

Questao Discursiva:

1. Explique a importancia do Pinyin no aprendizado da pronuncia do mandarim e como ele se relaciona com a
comunicacao eficaz em negociacoes. (Esperado: 3-5 linhas)



Gabarito

1 2 3 4

Resposta Resposta Resposta Resposta
c) & (jiagée) b) Perguntar sobre a c) Relacbes pessoais e c) 193 (fén)
possibilidade de um preco reciprocas baseadas em
mais favoravel de forma confianca e favores

cortés. mutuos.

Resposta Sugerida para a Questao Discursiva:

[ Questao 1: O Pinyin é crucial para o aprendizado da pronuncia do mandarim porque ele romaniza os
caracteres chineses e indica os tons. Como o0 mandarim € uma lingua tonal, a entonagcao de uma silaba
pode alterar seu significado. O Pinyin serve como um guia fonético que permite aos alunos reproduzir 0os
sons corretamente, garantindo que as palavras e frases sejam compreendidas como pretendido. Em
negociacdes, a pronuncia clara e correta, facilitada pelo Pinyin, &€ essencial para evitar mal-entendidos e
transmitir profissionalismo e respeito, fortalecendo a comunicacao eficaz.



Conexao com a Proxima Aula

Aula 15

Apresentando sua
Empresa e Produto

Na proxima aula, vocé aprendera a descrever sua organizacao e o
que ela oferece, preparando o terreno para futuras negociacoes e

parcerias.

Recursos Adicionais:

5

Dicionario Pleco (App)

Excelente para consulta rapida de
vocabulario e Pinyin.

A

&

HelloChinese (App)

Otimo para praticar a pronuncia e os
tons de forma interativa.

CCTV News (Online)

Para se familiarizar com o mandarim
em contextos de noticias e
negocios.



[ NOTA IMPORTANTE

As informacdes regulatoérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025. Consulte sempre
fontes oficiais para verificar alteracdes.



