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Resumo

A negociacéo internacional apresenta desafios significativos especialmente devido as
diferencas culturais. Conhecer a cultura do pais com quem ir4 realizar a transacao
econbmica é fundamental para a conducdo dos negdcios. Logo, as empresas que
buscam aumento na sua competitividade devem se voltar para compreender a
influéncia das diferencas culturais em ambientes globalizados e blocos econémicos
especificos, como o Mercosul. O Mercado Comum do Sul (Mercosul) € uma integracao
entre paises da regido sul-americana, compreendendo a Argentina, Brasil, Paraguai e
Uruguai. No contexto da industria cal¢cadista, 0 segundo maior mercado internacional
do Brasil € a Argentina. Assim, pode-se compreender a relevancia de paises do
Mercosul para o setor calcadista. Diante disso, 0 objetivo geral desta pesquisa é
analisar a influéncia das diferencas culturais do bloco econémico Mercosul nas
estratégias de empresas do setor calcadista nas negociacdes internacionais. Para
tanto, foi realizada uma pesquisa quantitativa junto a 18 pessoas que atuam nas
negociacdes internacionais de empresas calcadistas com paises do Mercosul.
Resultados mostraram que as principais diferencas culturais do Mercosul que
influenciam na estratégia das empresas calcadistas sdo o estilo de negociacao,
valores e normais sociais, a cultura local do pais, expressdes locais e influéncias e
tradicbes locais. Contudo, os resultados também mostram que existem préaticas
adotadas por negociadores para enfrentar tais diferencas culturais. A contribuicédo
dessa pesquisa € evidenciar o mapeamento das diferencas culturais do Mercosul e
apresentar estratégias de negociacéao internacional em empresas calcadistas.
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THE INFLUENCE OF CULTURAL DIFFERENCES IN MERCOSUR ON THE
INTERNATIONAL NEGOTIATION STRATEGIES OF FOOTWEAR COMPANIES

Abstract
International negotiation presents significant challenges, especially due to cultural
differences. Knowing the country's culture with which the economic transaction will be
conducted is essential for conducting business. Therefore, companies seeking to
increase their competitiveness must focus on understanding the influence of cultural
differences in globalized environments and specific economic blocs, such as Mercosur.
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The Southern Common Market (Mercosur) is an integration between countries in the
South American region, comprising Argentina, Brazil, Paraguay, and Uruguay. In the
context of the footwear industry, Brazil's second-largest international market is
Argentina. Thus, one can understand the relevance of Mercosur countries for the
footwear sector. In view of this, the general objective of this research is to analyze the
influence of cultural differences in the Mercosur economic bloc on the strategies of
companies in the footwear sector in international negotiations. To this end, a
quantitative survey was conducted with 18 people who work in international
negotiations between footwear companies and Mercosur countries. The results
showed that the main cultural differences in Mercosur that influence the strategy of
footwear companies are the negotiation style, social values and norms, the local
culture, local expressions, and local influences and traditions. However, the results
also show that negotiators adopt practices to face such cultural differences. This
research contributes to highlighting the mapping of cultural differences in Mercosur
and the international negotiation strategies in footwear companies.

Keywords: International Negotiation. Culture. Mercosur. Footwear industry.

1 INTRODUCAO

A negociacao internacional é um fator importante para o sucesso de uma
empresa em um mercado globalizado. Isso porque as empresas conseguem expandir
suas operacdes além das fronteiras nacionais, acessar novos mercados e ter receitas
diversificadas para o negécio. Dessa maneira, as empresas ampliam o seu mercado,
ganhando maior vantagem competitiva em relagdo frente as suas concorrentes
(Gallindo, 2012).

A negociacao internacional envolve uma complexidade de aspectos e desafios.
Dentre eles, estao as diferencas culturais em negociacdes internacionais (Gaviraghi;
Lazzari; Milan, 2016). A cultura € um fator presente e tem uma grande influéncia neste
tipo de negociacéo, exigindo atencdo a detalhes, desde uma simples saudacgéo até
habitos e tradi¢cdes locais. Logo, conhecer a cultura do pais com quem ira realizar a
transacdo econdmica € fundamental para a conducéo dos negocios, evitando, assim,
situacdes desagradaveis e constrangedoras, que podem impactar no resultado da
negociagao.

Cada pais tem seus valores, principios, normas e praticas que conduzem a
negociacao, que influenciam em fechar ou ndo uma determinada transacao comercial.
Portanto, o fator intercultura e o choque cultural € um dos desafios da negociacéo

internacional, pois se 0 negociador tiver uma compreensdo errada da outra parte,
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pode haver dificuldades na negociacdo (Teixeira, 2018). Ademais, a cultura
representa um desafio porque nao se trata apenas da cultura dos paises, mas também
da influéncia cultural das préprias pessoas envolvidas na negociacdo. Da mesma
forma, o comportamento, a personalidade e a cultura de quem negocia podem
influenciar no resultado da negociacéo (Teixeira, 2018).

A importancia desse tema para as empresas diz respeito a perspectiva
intercultural, ou seja, as empresas estao voltadas e empenhadas a criar culturas
corporativas frente aos negdcios internacionais. Logo, € requerido que o profissional
da area tenha competéncia voltada para ambientes globalizados ou focados em
blocos econémicos especificos, como o Mercosul (Stoeckieht et al., 2014). O Mercado
Comum do Sul (Mercosul) € uma integracdo entre paises da regido sul-americana,
compreendendo a Argentina, Brasil, Paraguai e Uruguai. Os paises como Venezuela
e Bolivia estdo em processo de adesao.

Desde a sua criagdo, em marco de 1991, seu objetivo é gerar oportunidades e
investimentos comerciais, com a integracdo competitiva das economias locais. O
crescimento do Mercosul se da com a conclusdo de multiplos acordos com diversos
paises, localizados nos cinco continentes. Tais assinaturas geram acordos politicos e
comerciais, a qual Ihe confere como paises associados. Tais nacfes tém o direito de
participarem de reunies podendo contar com preferéncias comerciais (Mercosul,
2024). Quanto a cultura, “a promogao e difusdo da imensa diversidade cultural dos
paises do bloco é amplamente reconhecida como de especial importancia para o
fortalecimento do processo de integracdo”, e por isso faz-se presente os temas
culturais nas agendas institucionais (Mercosul, 2024, s.p.).

Conforme a Associacdo Brasileira das Industrias de Calcados (Abical¢cados),
no ano de 2024, a producéo calgadista deve crescer entre até 2,2%, com relagdo ao
ano de 2023. Com o mercado interno aumentando, em virtude do consumo, a
producdo devera render até 884,6 milhdes de pares, mantendo o pais na quinta
colocacdo de maior produtor de calgados do mundo (Abicalgados, 2024). O Rio
Grande do Sul é o maior estado exportador de calcados do Brasil, sendo responséavel
por 47% do valor total arrecadado e 30% da producao de pares, gerando uma receita
de US$ 616,4 milhGes e a confeccdo de 42,8 milhdes de pares. A participacdo do
calcado no PIB do estado gaucho é de 6% (Moreira, 2023). Quanto as exportacdes, 0

segundo maior mercado internacional do Brasil € a Argentina, que importou 6,82
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milhdes de pares, gerando US$ 74,62 milhdes (SDAERGS, 2022). Assim, pode-se
compreender a relevancia de paises do Mercosul para o setor cal¢adista.

Diante do exposto, tem-se o0 problema de pesquisa: quais sao as principais
influéncias das diferencas culturais nas estratégias de empresas do setor calcadista
nas negociac¢des internacionais? O objetivo geral desta pesquisa € analisar a
influéncia das diferencas culturais do bloco econémico Mercosul nas estratégias de
empresas do setor cal¢adista has negociacdes internacionais. Para tanto, foi realizada
uma pesquisa quantitativa junto a pessoas que atuam nas negocia¢des internacionais
de empresas calcadistas com paises do Mercosul.

Justifica-se a realizacdo desse estudo, uma vez que as comunicac¢des entre as
culturas distintas sédo cada vez mais rotineiras, considerando mercados cada vez mais
globalizados. No que se refere a transacdo comercial, uma empresa pode comprar
um produto de um pais e este produto pode ser despachado por outra nacdo. Assim,
se faz importante o aprofundamento no tema para verificar como as diferengas
culturais influenciam na negociacéo internacional. A contribuicdo dessa pesquisa €
evidenciar a compreensao das diferencas culturais e sugerir melhorias nas estratégias
de negociacdo internacional. Ainda, a pesquisa busca trazer evidéncias empiricas
sobre a tematica em uma industria relevante para o Brasil e o estado do Rio Grande
do Sul.

Por fim, longe de ser uma ameaca, “...] a diversidade pode ser benéfica para a
acado da comunidade internacional. O dialogo intercultural € proposto a partir da
superacédo da concepcao de cultura como algo estético, de entidades encerradas em
si mesmas [...]” (Dantas, 2012, p. 15). O artigo segue estruturado, além desta
introducdo, com secdes do referencial tedrico, método, analise dos resultados e

consideracoes finais.

2 REFERENCIAL TEORICO

Nesta secdo, aborda-se o referencial tedrico, que da suporte a pesquisa. O
referencial tedrico esta organizado em trés tépicos. No primeiro topico, conceituam-se
as negociacg0des internacionais, que € uma negociacao entre, pelo menos, duas partes,
tentando chegar a um objetivo comum. O segundo tdpico refere-se a cultura e sua

importancia nas negociag¢des internacionais, considerando como a cultura pode



INSTITUTO FEDERAL

BEM Rio Grande do Sul

Campus Rolante

influenciar nas negociacfes. O terceiro topico descreve o Mercosul, incluindo as

diferentes culturas em negociac¢des entre os paises do bloco.

2.1 Negociacdes internacionais

Desde o final do século XX, o comércio internacional cresceu e se expandiu
mais do que em qualquer outra época. ISSo aconteceu gragas aos avangos na
tecnologia, nas comunicacfes, na producao e no transporte, além da diminuicdo das
guerras. Diante desse novo cenario, a maioria dos paises tem se esforcado para se
adaptar as novas necessidades do mercado global, para nao ficar de fora desse
processo (Paz; Satur, 2013).

A negociagdo é uma préatica em que duas ou mais partes tentam encontrar um
objetivo comum para uma solucéo partilhada referente aos seus interesses distintos
de materiais diante de um problema. Essa € uma abordagem sociocultural presente
na dindmica da negociacédo (Mendes, 2020). Chamon (2000, p. 41) define que:

0 termo negociacdo pode ser aplicado em praticamente toda relacéo entre
pessoas com interesses diversos. E importante termos em mente este
conceito de interesses distintos, pois implica na maximizacao do resultado da
negociacdo quando ambas as partes saem satisfeitas por terem trocado algo
cujo valor para elas é maior do que 0 bem que estava anteriormente em seu
poder. Assim, se em uma negociacdo alguém troca um bem por outro, €
porque percebe maior valor no bem que estava em poder da outra pessoa do
gue naquele que estava em seu poder. De fato, o0 que as pessoas buscam, é
uma férmula eficaz que as fagcam otimizar a probabilidade de obter o melhor
acordo possivel (Chamon, 2000, p. 41).

Nesse contexto, a negociagao internacional € um ramo da area de comércio
internacional, no qual refere-se a acordos internacionais entre paises para alcancar
acordos comerciais. Ainda, pode ser conceituada como um processo de comunicagao
e de tomada de decisdes. Dependendo da tomada de decisdo, a negociacao pode ser
efetivada ou nao, e tudo depende da comunicacao entre as partes. As negociacoes
internacionais aumentam 0 acesso a novos consumidores e a novos mercados,
ampliando os lucros e a estabilidade, diminuindo a dependéncia do mercado interno
(Almeida; Monteiro, 2019).

Segundo Mendes (2020), a negociacao permanece sendo o cerne da atividade
das relagOes internacionais, portanto, as negociagdes internacionais S80 processos
constitutivos das relacdes internacionais. Esse tipo de transacdo comercial entre os
paises e as organizacdes (que operam em diferentes paises) € algo frequente. Assim,
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a multilateralizacdo e institucionalizacdo internacional fizeram a negociagao
internacional crescer exponencialmente no inicio do século XXI. Nesse caso, 0s
avancos tecnologicos, acordos com o livre comércio, abertura de mercados
emergentes, mudancas geopoliticas e entre outros fatores foram os principais pontos
de favorecimento ao crescimento do comeércio internacional.

Em uma negociac¢ao internacional, com o processo rapido de globalizagéo e a
formacdo de blocos econdémicos, paises de diferentes niveis de desenvolvimento
estdo se unindo para melhorar sua economia e sociedade. Isso significa que as
empresas precisam se tornar mais competitivas, especialmente nos paises menos
desenvolvidos, para ajudar nesse objetivo. Uma das maneiras de alcancar isso é por
meio de negociacfes comerciais internacionais bem-sucedidas (Panosso, 2000).

Nas negociacdes internacionais, 0s paises e suas culturas tendem a se
aproximar. Isso acontece porque a globalizacdo estd diretamente ligada a essas
negociagdes. Com o mundo cada vez mais globalizado, as mudangas acontecem
rapidamente, 0 que obriga empresas e governos a adaptarem constantemente sua
gestdo (Almeida, 2012). Portanto, a globalizacdo no atual cenario econémico passou
a ser uma realidade, sendo crucial que as nac¢des saibam negociar para além de suas
fronteiras. A postura e comportamento adotadas podem ser decisivos na negociacao
internacional e contribuem na adocdo da estratégia para a negociacao.
Consequentemente, tais estratégias ajudam na performance da negociacéo
internacional (Almeida, 2012).

A negociacao internacional é muito complexa, pois envolve uma variedade de
situacdes que influenciam nos resultados. Fatores como valores culturais, politica
internacional e a economia mundial sdo pe¢as que moldam uma negociacdo. Para
isso, ter uma pessoa treinada e capacidade para exercer essa fungéo é fundamental,
visto que ela devera ter o treinamento necessario para resolver situacdes conflituosas
para que gere um acordo bem-sucedido (Teixeira, 2018). O negociador (ou a pessoa
gue negocia) deve ter um carater multifacetado, pois precisa estar pronto para
absorver as mudancas mercadoldgicas e culturais que se referem-se as negociacdes
comerciais.

Conforme Chamon (2000), o sucesso ou fracasso de uma negociacao
internacional esta diretamente relacionado com 0s negociadores. As pessoas

envolvidas e as caracteristicas das situacdes fazem os negociadores tomarem suas
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estratégias e taticas, portanto, ndo ha férmula e método padrdo com garantia de
sucesso. O autor conclui dizendo que a negociacéo internacional e o modo de realiza-
la “é o fator mais importante para determinar o sucesso ou fracasso de uma
negociacdo. O processo efetivo inclui gerenciar a estratégia e maneira de
aproximacdo da negociacdo, seus estagios, e as taticas especificas utilizadas”
(Chamon, 2000, p. 69).

Os desafios culturais tém como o ponto central dessa tematica, segundo
Nasser (2007), para as grandes empresas, uma vez que 0S encontros internacionais
estdo cada vez mais presentes em suas agendas. Algumas falhas, tais como
instabilidade e mudancas de conjuntura, flutuagcdes monetarias, entraves
governamentais e burocréticos, ideologia, a cultura e poder de barganha podem
comprometer uma negociagao.

O préximo tépico deste referencial tedrico é a cultura e sua relacdo com as
negociacdes internacionais. Segundo Fernandes (2023), como se vive em um mundo
globalizado, um dos desafios esta em conhecer diversas culturas para saber a melhor
forma de abordar e conquistar a confianca dessa nacdo para uma negociacao
internacional mais efetiva. Portanto, a confiangca é um fator importante nas relacées

profissionais envolvendo as negociacfes internacionais.

2.2 Cultura e sua Importancia nas Negociacdes Internacionais

Cultura é uma palavra cotidianamente utilizada em diferentes meios. De acordo
com Dicionario Online (2024), o significado da palavra cultura € um conjunto de
estruturas religiosas e sociais, que se manifesta através das artes, caracterizando a
sociedade. Embora seja amplamente usada, ainda ndo se tem um consenso sobre
sua definicdo. Diversos pesquisadores vém discutindo esse conceito. Segundo
Oliveira e Alves (2015), a cultura € objeto de diversos debates e diversas obras da
literatura.

A cultura, como é entendida, € uma caracteristica exclusiva dos seres
humanos. No entanto, isso nédo quer dizer que nao se tenha elementos em comum
com outros animais, nem que a cultura ndo tenha evoluido gradualmente a partir de
formas mais simples, chamadas de “proto-culturais”. Dessa forma, se compartilha a
vida em sociedade com muitas outras espécies (Concone, 2011). Conforme Antunes

(2018, p. 1),



INSTITUTO FEDERAL

BEM Rio Grande do Sul

Campus Rolante

a cultura é muitas vezes percebida como um elemento secundario na
negociacdo. Contudo, o ambiente cultural em que decorre uma negociacao
constitui uma dimensdo menos visivel, porém ndo menos importante da
mesma. Ao negociarmos, cada um de nés transporta consigo padrdes de
pensamento e de comportamento que interferem no modo como avaliamos e
gerimos o processo negocial. A aquisicdo desses comportamentos ocorreu
num determinado ambiente social e cultural que importa conhecer para poder
antecipar decisbes e moldar reacdes no decorrer de uma negociacao
(Antunes, 2018, p. 1),

Percebe-se que o autor informa que, durante uma negociacdo, a cultura é
deixada de lado, como se ndo houvesse importancia, e quando se estd em uma
negociacdo ndo é perceptivel o ambiente cultural. Mas, como destacado, ndo tem
como desvincular a cultura do negociador, e isso acaba influenciando no modo de agir
e avaliar a situacao (Antunes, 2018).

A globalizacéo do individuo pode estar mudando esse conceito, pois ha uma
diversificacao de ideias e pensamentos, tornando-se necessario lidar cada vez mais

com as diferencas culturais (Teixeira, 2018). Chamon (2000, p. 69) diz que:

sobre uma perspectiva multicultural, as diferencas culturais tornam a
comunicacao mais dificil. Entender o oponente, seus interesses e o que ele
considera critérios objetivos torna-se mais complicado e pode apresentar
armadilhas. J& as op¢des de ganhos mutuos tornam-se mais facil devido &
existéncia de diferencas, conforme ja analisamos. Quanto mais diferencas
existirem nas percep¢des entre 0s negociadores, maior sera a chance de
satisfazer as necessidades de ambos os lados (Chamon, 2000, p. 69).

Contudo, Chamon (2000, p. 70) conclui dizendo que, quando se preparam para
dar inicio “as reunides, os negociadores devem analisar a situagdo em termos das
necessidades, metas e valores culturais, limites de autoridade, poder das partes,
capacidade de identificar os dados relacionados ao negdcio etc.[...]”. Para conhecer
outra cultura, a interagdo € método mais pratico e agil (Teixeira, 2018).

Para se ter a capacidade de entender a interculturalidade, compreender as
origens é fundamental, pois 0 comportamento do negociador é moldado através da
sociedade em que vive, em gque suas crengas sdo valiosas e comportamentos, logo,
0 meio em que nasceu é afetada pela cultura que a cerca (Teixeira, 2018). Nesse
contexto, cabe salientar a definicdo de interculturalidade. Para fins deste estudo,
interculturalidade refere-se a interacéo e ao dialogo entre diferentes culturas, com o
objetivo de promover o respeito muituo, a compreensao e a igualdade, reconhecendo

e valorizando as diferencgas culturais sem estabelecer hierarquias entre elas. Em vez
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de uma simples convivéncia ou tolerancia, a interculturalidade busca a construcao de
uma sociedade plural, em que as identidades culturais podem ser compartilhadas,

negociadas e respeitadas de maneira ativa e dinamica (Santos, 2011).

No momento em que duas culturas distintas se encontram e acontece o
choque cultural, um conflito de ideias € algo presente. Entdo analisamos que
a inteligéncia intercultural seria um caminho para solucionar estes conflitos,
primeiramente com um entendimento de si proprio e depois um entendimento
do outro. Assim, entendemos que para evitar confrontos e obter uma boa
interacdo entre os atores na negociagdo, seria necessario criticar o proprio
etnocentrismo, 0s preconceitos e a estereotipificagcdo. Defendemos que a
interculturalidade abre possibilidades para gerar entendimentos mutuos,
conhecimento e uma nova visdo de mundo (Teixeira, 2018, p. 186).

Chamon (2000) ressalta que, ao negociar com pessoas de outras culturas, a
negociagao passa a ser algo muito delicado, pois o fato de alterar o tom de voz pode
influenciar no resultado da negociacdo, podendo acarretar até uma ofensa. Ainda, €
possivel que se chegue a uma solucdo nas negociacdes, quando todas as partes
explicarem seus pontos de vista, sem haver um mal-entendido.

As diferencas culturais — étnicas, de género, orientacdo sexual, religiosas,
dentre outras — aparecem em varias formas, como cores, muasicas, rituais,
conhecimentos, sabores, crencas e outros modos de expressao. Essas questbes sédo
variadas e tém ganhado mais visibilidade principalmente por meio dos movimentos
sociais, que denunciam injusticas, desigualdades e discriminacbes. Esses
movimentos buscam igualdade no acesso a bens e servicos, além de reconhecimento
politico e cultural (Candau, 2011). O préximo tépico aborda a tematica do Mercosul,
gue é um bloco econdmico da América do Sul, integrando diversas culturas, politicas

e uma estrutura social com seus paises-membros.

2.3 Mercosul: Diferentes Culturas em Negociagdes Internacionais

O Mercado Comum do Sul (Mercosul) € um bloco econémico que compreende
0s paises membros Brasil, Argentina, Paraguai, Uruguai e Venezuela. O Mercosul foi
criado através do Tratado de Assuncdo, em 26 de margo 1991, sendo um projeto
econdmico-comercial e politico-estratégico, com o objetivo de ampliar e consolidar a
influéncia regional e internacional do Brasil, através do intercambio comercial (Abreu;
Floréncio, 2015). Constitui-se como sendo uma das maiores formacdes regionais
entre paises, sendo seu processo de formacgdo iniciada muito tempo antes da

assinatura do tratado (Nunes; Previdelli, 2019). Se considerado um Unico pais, o
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Mercosul seria a nona maior economia do mundo (Westin, 2021).

Com o tempo, o Mercosul ampliou seu foco, indo além da economia para incluir
também aspectos culturais e sociais. No Brasil, por exemplo, as escolas de ensino
meédio passaram a ter a obrigatoriedade de oferecer aulas de espanhol. Estudantes
universitarios de um pais receberam a possibilidade de continuar seus estudos em
outro pais do Mercosul. Além disso, foi criada em Foz do Iguagu-Brasil, na fronteira
com Argentina e Paraguai, a Universidade Federal da Integracdo Latino-Americana
(Unila), que oferece cursos voltados para o desenvolvimento regional e forma
estudantes de nacionalidade dos paises do Mercosul (Westin, 2021).

A cultura dos paises do bloco compreende os valores e principios que séo
compartilhados entre essas nacdes. Ressalta-se que a incorporacdo de um bem
cultural além das fronteiras desses paises é importante para a regido, portanto, o
patriménio cultural tem a sua contribuicdo no reconhecimento e valorizacdo da
identidade regional (Mercosul, 2024). Segundo Viana (2020), para que 0s costumes
dos paises do Mercosul ndo sejam apagados pela globalizacdo, pensar em uma
identidade das nacfes ajuda no fortalecimento de manter a cultura viva. Neste
fortalecimento, € preciso compreender que 0s paises, embora compartiihem de
diversos valores e principios, sdo também diferentes.

Com a eliminacéo das tarifas para o comércio entre os paises do Mercosul,
outras dificuldades para o comércio se tornaram importantes. Essas barreiras, que
sd0 menos visiveis, mas que ainda afetam a circulacdo de mercadorias entre 0s
paises, incluem barreiras técnicas, relacionadas a regulamentacbes, e barreiras
fiscais, referentes a compras do governo e regras sobre impostos indiretos (Anderson,
2001). Pouco se trata das barreiras da cultura e da necessidade de compreender as
diferencas culturais entre paises para o bom andamento de negociacdes
internacionais. Este entendimento é ainda mais evidente para setores que exportam
produtos para paises do bloco, como é o caso do setor calcadista.

No Mercosul, a oferta de cal¢cados é variada e inclui diferentes tipos de produtos
que se diferenciam pelo publico-alvo, como calcados para homens, mulheres,
criancas e para esportes, e pelos materiais, como couro, plastico ou misturas. Além
disso, dentro de um mesmo tipo de cal¢ado, os produtos podem variar em qualidade,
marca e outros aspectos. Essa variedade cria uma segmentagcdo importante no
mercado de cal¢ados, o que influencia a concorréncia no setor (Anderson, 2001).

A exportacao brasileira de calgcados, no ano de 2022, realizada com um pais do
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Mercosul, a Argentina, somaram 64,24 milhdes de pares, gerando US$ 538,72
milhdes, uma elevacéo de 66,5% da receita em relagcdo ao ano anterior (Abicalgcados
2024; SDAERGS, 2022). Além disso, 0 Rio Grande do Sul lidera as exportacdes em
valor (US$), seguido por Ceara, Séo Paulo, Paraiba e Minas Gerais. Contudo, ao
considerar o volume exportado em pares, o Ceard assume a lideranca, com o Rio
Grande do Sul na segunda posi¢do. Esses dados indicam que o pre¢co médio dos
calcados exportados pelo Rio Grande do Sul é superior a média nacional,
evidenciando o foco desses estados em produtos de maior valor agregado
(Abicalcados, 2022).

Portanto, apesar das dificuldades, o Mercosul, com quase trés décadas de
existéncia, € um canal comercial relevante para o comércio exterior. Para o setor
calcadista, especificamente, ele facilita o acesso a mercados estratégicos como
Argentina, Paraguai e Colémbia, ampliando as possibilidades de exportacdo e
fortalecendo a integracdo econO6mica entre o0s paises-membros e associados
(Rodrigues; Saloméao, 2018). Nesse contexto, esse estudo explora a influéncia das
diferencas culturais do Mercosul em estratégias de negociacfes internacionais de

empresas do setor calcadista.

3 METODO

Visando atingir o objetivo de analisar a influéncia das diferencas culturais do
bloco econdbmico Mercosul nas estratégias de empresas do setor calcadista nas
negociacdes internacionais, a abordagem dessa pesquisa é quantitativa. Para Gill
(2017), a pesquisa quantitativa abrange resultados apresentados em termos
numericos a partir de técnicas estatisticas. Além disso, o estudo se caracteriza como
descritivo, visto que busca detalhar as caracteristicas de um determinado fendmeno
(Sampieri; Collado; Lucio, 2013).

O publico-alvo desta pesquisa envolve pessoas que trabalham com negdcios
internacionais no Mercosul no contexto do setor calgadista. Em outras palavras,
envolve pessoas que atuam em negociacoes internacionais de cal¢cados para paises
do Mercosul. Na Regido Sul do Brasil, o Rio Grande do Sul destaca-se como um dos
principais produtores e exportadores de cal¢cados, sendo o polo do Vale do Rio dos
Sinos responsével por 46,9% da produc¢éo estadual, o que equivale a 78,6 milhdes de

pares (Abical¢cados, 2022). O setor calcadista € de vital importancia para a economia
11



o
BE INSTITUTO FEDERAL

B BN Rio Grande do Sul
BB Campus Rolante

do Rio Grande do Sul, tendo uma participacdo de 6% no PIB galcho e sendo
responsavel por 30% do volume de pares exportados no Brasil. Nesse sentido, a
crescente interacdo entre culturas diferentes (em virtude da sua localizacdo, na
fronteira com Uruguai e Argentina), em um contexto de mercados cada vez mais
globalizados, fomenta a necessidade de compreender influéncias culturais para
melhor andamento das negociagdes internacionais do setor.

A coleta de dados foi realizada a partir de um questionario online, pois € um
instrumento de coleta de facil aplicacdo e de analise de dados. Para Gil (2017, p. 76)
“[...] pode-se verificar que o questionario constitui 0 meio mais rapido e barato de
obtencdo de informacdes, além de ndo exigir treinamento de pessoal e garantir o
anonimato”. O questionario foi organizado com uma escala (tipo Likert de cinco
pontos) construida a partir da literatura de negocia¢cfes internacionais, conforme
Quadro 1. Além da escala, foram incluidas questdes sociodemograficas e questdes
abertas para que os respondentes pudessem incluir suas percepcoes sobre a temética
pesquisada. O questionario final esta sendo apresentado no Apéndice A.

Itens da Escala Base da Literatura
Minha empresa tem uma relacdo cultural proxima dos meus clientes. Almeida (2012)
Minha empresa adapta-se para realizar uma negocia¢do com outros paises | Almeida (2012)
do Mercosul.

A cultura do negociador pode influenciar no sucesso da negociacao. Chamo (2000)
Conhecer diversas culturas facilita na negociagdo com outras empresas. Fernandes (2023)
A formacdao do bloco do Mercosul caracteriza-se com uma cultura Viana (2020)

diversificada.
O patriménio cultural, do Mercosul, tem a sua contribuigdo no
reconhecimento e valorizacdo da identidade regional.

Mercosul (2024)

Considera-se a cultura de outro pais como uma barreira na negociagéo Antunes (2018)
internacional

A Cultura do negociador pode influenciar positivamente na negociagéo. Antunes (2018)
A interacao do negociador com outras culturas gerara novas oportunidades | Teixeira (2018)
para negociacdes futuras

Instabilidade e mudancas de conjuntura, flutua¢cdes monetérias, entraves Nasser (2007).
governamentais e burocraticos, ideologia, a cultura e poder de barganha

podem comprometer uma negociagao.

A interculturalidade abre possibilidades para gerar entendimentos mutuos, Teixeira (2018)

conhecimento e uma nova visdo de mundo
O fato de alterar o tom de voz pode influenciar no resultado da negociagdo. | Chamon (2000)
Quadro 1 — Fonte para organizacao de Instrumento de Coleta.
Fonte: Elaboracao propria.

O questionario foi divulgado através de um link pelo aplicativo whatsapp, e
disponibilizado por meio do Google Forms, que permite agilidade na coleta dos dados
e na analise, podendo ser acessada em qualquer local e horario (Mota, 2019). O

guestionario online foi enviado a potenciais participantes através do compartilhamento
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do link do questionario do Google Forms pelo aplicativo de mensagens Whatsapp. A
coleta de dados foi conduzida durante o final do més de outubro e o inicio do més de
novembro de 2024. Foram alcancadas 18 respostas, que foram validadas como
namero total de participantes da amostra deste estudo.

ApOGs a coleta, foi realizada a andlise dos dados. Primeiramente, os dados
foram organizados em uma planilha do software Microsoft Excel. Esta planilha permitiu
a analise dos dados a partir de técnicas de estatistica descritiva, incluindo média e
desvio-padrao. Além disso, as perguntas abertas foram analisadas a partir da l6gica
da andlise de contetdo, em que as respostas foram agrupadas e reagrupadas com
base em categorias que surgiram das proprias respostas. A andlise desses resultados

€ apresentada na préxima secao.

4 ANALISE DOS RESULTADOS

Esta secdo apresenta a andlise e interpretagdo dos resultados obtidos. O
primeiro tépico da secao trata da caracterizacado dos respondentes da pesquisa. O
segundo tépico aborda as principais diferencas culturais que afetam as negociacdes
internacionais no Mercosul. O terceiro topico destacas estratégias utilizadas para que
as negociacbes de empresas calcadistas sejam bem-sucedidas no contexto do
Mercosul.

4.1 Caracterizacdo dos Respondentes da Pesquisa

A amostra contou com o total de 18 respondentes. Desse total, todos os
respondentes afirmaram que atuam em negociac¢des internacionais com paises do
Mercosul. Quando questionados sobre o cargo de trabalho, foram encontradas
diferentes atuacdes dos respondentes, incluindo agente de exportacdo; analista de
exportacdo; analista de negocios internacionais; auxiliares de exportacdo; comercial
de exportacao; representante comercial de exportacéo; trader de exportacéo; vendas
exportacdo. Pode-se perceber, dessa forma, que os respondentes atuam com
comeércio exterior e/ou negociacdes internacionais. Este resultado também indica uma
diversidade de cargos, funcdes e areas de atuacao no comércio exterior/negociacdes
internacionais. Essa diversidade é observada tanto em funcdo dos diferentes niveis

hierarquicos ocupados pelos entrevistados quanto pela variedade de nhomenclaturas
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atribuidas a func¢des similares por cada empresa.

Associado a esta questéo, foi perguntado o tempo de atuacao profissional de
cada respondente. A maioria (33,3%) atua entre 1 e 5 anos no cargo que foi descrito
na pergunta anterior. Embora possa parecer recente, € possivel que essas pessoas
tenham ocupados outros cargos na area das negocia¢des internacionais.

Desde ja, cabe salientar que algumas das pessoas que responderam a
pesquisa ocupam posicées como intermediarios. Contudo, outras participantes
trabalham diretamente na empresa fabricante do calcado, assim como em empresas
especializadas em comércio exterior e negociacao internacional. A funcdo dessas
organizagfes intermediarias € atuar como agentes facilitadores, promovendo uma
relacdo eficiente entre o cliente e a fabrica de calgcado. Além disso, desempenham um
papel relevante ao apoiar a fabrica na identificacéo e exploracdo de novos mercados
para a comercializagdo de seus produtos.

Adicionalmente, questionou-se sobre género, idade e escolaridade. Quanto ao
género, metade dos respondentes se identifica com o género feminino e metade, com
0 género masculino. Em relacéo a idade, a maioria (50%) possui entre 26 e 35 anos,
seguido de uma parte (18,8%) entre 18 e 25 anos e outra parte (18,8%), com idade
acima de 46 anos.

No que diz respeito a escolaridade, 65% dos respondentes tém nivel superior
completo. Salienta-se que 12,5% possuem pos-graduacdo, o que evidencia o alto
nivel de escolaridade desta amostra. Nao ha exigéncia formal de escolaridade ou
dominio de idiomas, uma vez que essas competéncias podem ser desenvolvidas
durante o exercicio da profissdo. Porém, é inegavel que o conhecimento de linguas
estrangeiras constitui um diferencial significativo, especialmente no contexto do
Mercosul. A exigéncia de escolaridade, por sua vez, varia conforme a politica interna
de cada empresa e esta diretamente relacionada ao nivel hierarquico do cargo em

guestao.

4.2 Principais Diferengas Culturais nas Negociagdes Internacionais no Mercosul
Buscando compreender as principais diferencas culturais no Mercosul na
percepcao dos respondentes, foi questionado sobre as diferencas mais desafiadoras.
Para essa questdo, foi permitido que respondentes pudessem escolher até trés
alternativas. Foram escolhidas como diferencas culturais mais desafiadoras: estilo de

negociacao (12 escolhas); valores e normas sociais (11 escolhas); cultura local (11
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escolhas); diferencas na lingua (7 escolhas); expressdes locais (6 escolhas); e, por
fim, influéncias e tradicdes locais (5 escolhas). Pode-se perceber que o estilo de
negociacdo, valores e normais sociais e a cultura local do pais figuram como as
diferencas culturais mais desafiadoras. Sabe-se que essas diferencas culturais estdo
diretamente alinhadas e que influenciam significativamente nas negociacdes
internacionais.

O Quadro 02 mostra a média e o desvio-padrdo referente a escala de

negociacdes internacionais no Mercosul.

- DESVIO-
Itens MEDIA PADRAO
Minha empresa tem uma relacao cultural préxima dos meus cliente. 4,06 1,16
Minha empresa adapta-se para realizar uma negocia¢do com outros paises
4,31 0,70
do Mercosul.
A cultura do negociador pode influenciar no sucesso da negociacgao. 4,25 1,18
Conhecer diversas culturas facilita na negociagdo com outras empresas. 4,33 1,19
A formag8o do bloco do Mercosul caracteriza-se com uma cultura
) . 4,00 0,91
diversificada.
O patrimbnio cultural, do Mercosul, tem a sua contribuicdo no
. T : . . 3,72 1,23
reconhecimento e valorizag8o da identidade regional.
Considera-se a cultura de outro pais como uma barreira na negociagao 311 137
internacional. ' '
A Cultura do negociador pode influenciar positivamente na negociacao. 4,19 1,05
A interagdo do negociador com outras culturas gerard novas oportunidades 456 0.78
para negocia¢des futuras. ' '
As diferengas culturais tornam a comunicagdo mais dificil, sob a otica
. 3,72 1,07
multicultural.
Instabilidade e mudancgas de conjuntura, flutuacdes monetarias, entraves
governamentais e burocraticos, ideologia, a cultura e poder de barganha 4,44 1,04
podem comprometer uma negociagao.
A interculturalidade abre possibilidades para gerar entendimentos mutuos, 4.44 0.70
conhecimento e uma nova visdo de mundo. ' '
O fato de alterar o tom de voz pode influenciar no resultado da negociacéo. 4,39 1,04

Quadro 02 — Média e desvio-padrao da escala.
Fonte: Elaboragéo prépria.

Com base no Quadro 02, verifica-se que a relacdo cultural proxima da empresa
gue os respondentes trabalham junto aos clientes atingiu média de 4,06 e desvio-
padrao de 1,16. Esse resultado indica uma alta média e um alto desvio-padréo, o que
indica que alguns respondentes percebem uma forte relacéo cultural entre a empresa
gue trabalham e os clientes (variando de n&do concordo e nem discordo e concordo
totalmente). Isso pode indicar que as empresas ja estao inserindo em sua cultura a
necessidade de se ter uma relacao cultural proxima com os clientes, pois ja entendem

a importancia da interculturalidade para a realizacdo de negdécios internacionais pois
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este fator pode criar novas relagdes culturais e também fortalecer e fazer perdurar
lacos ja existentes.

O item gque trata da adaptacdo da empresa para realizacdo de negociacdes
internacional com paises do Mercosul atingiu média de 4,31 e desvio-padrédo de 0,70.
O baixo valor do desvio-padrao sugere as empresas procuram se adaptar para que
seja possivel negociar com paises do bloco econémico, na visdo dos respondentes.
De fato, as empresas flexibilizaram muitas politicas internas comerciais para manter
negocios com a Argentina, devidos as mudancas ocorridas no pais nos ultimos anos,
no que diz respeito as importacdes e exportacdes. Também ocorreu um aumento de
pesquisas de consumidores de paises do Mercosul para criar produtos cada vez mais
assertivos e ampliar os negdcios com os clientes dessa regiao.

Quando questionado se a cultura do negociador pode influenciar no sucesso
da negociagdo, a meédia final foi de 4,25 e o desvio-padréo de 1,18. Esse resultado
mostra um alta média e um alto desvio-padrdo, indicando que alguns respondentes
concordam totalmente com a grande influéncia na cultura do negociador no que se
refere ao sucesso das negociacdes. Porém, alguns respondentes ndo concordam e
nem discordam dessa afirmacgéo. Este resultado corrobora a ideia da importancia da
pessoa que negocia, embora nem todos os respondentes concordem que a cultura do
negociador impacta no sucesso da negociacao.

O item referente ao conhecimento de diversas culturas como facilitador na
negociacao com outras empresas teve a média de 4,33 e desvio-padréo de 1,19. Esse
resultado indica uma alta média e um alto desvio-padrdo, o que indica que alguns
respondentes ndo concordam que conhecer outras culturas facilita na negociacao.
Portanto, em uma negociacdo, 0 agente negociador deve ser uma pessoa com
experiéncia em diversas culturas, pois traz mais seguranca e credibilidade a
negociagdo. Além disso, o negociador deve ter maior conhecimento de diversas
culturas, porque este conhecimento pode superar as barreiras da negociacéo
internacional.

Considerando o item que trata da formag&o do bloco do Mercosul como uma
cultura diversificada, a média final foi de 4,00 com desvio-padrdao de 0,91. O baixo
valor do desvio-padrdo sugere que a maioria dos entrevistados entendem que o
Mercosul é caracterizado com uma cultura diversificada. Logo, as empresas

calcadistas precisam levar a perspectiva da cultura diversificada em conta no
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momento da negociacdo. Devem ainda adaptar-se para ingressar e se consolidar
nestes mercados de calgado, com flexibilidade e resiliéncia para fazer negocios com
diferentes culturas.

O item que abordou a contribuicdo do patrimbnio cultural do Mercosul no
reconhecimento e valorizagdo da identidade regional, a média final foi de 3,72 e o
desvio-padrdo de 1,23. A baixa média com um alto desvio-padrdo indica que nem
todos os respondentes concordam com essa assertiva. Logo, pode-se notar uma alta
diferenca de percepcéo dentre os entrevistados. A baixa valorizacdo da identidade
regional pode ter sido um fator determinante, pois a alta influéncia da cultura europeia
e norte-americana nos paises do Mercosul, muitas vezes, acaba por fazer com que 0s
paises passem a perder tracos da sua cultura tradicional para uma cultura mais global.

Ao considerar a cultura de outro pais como uma barreira na negociacéo
internacional, a média final alcancou 3,11 e o desvio-padrao 1,37. A baixa média com
um alto desvio-padréo indica que os respondentes ndo possuem a mesma percepcao
sobre a cultura de outro pais enquanto uma barreira para as negociacdes. Portanto,
as empresas podem trabalhar a cultura como um fator facilitador nas negociacoes e
nao como uma barreira, pois ao conhecer a cultura do seu cliente, o negociador pode
encontrar formas de usar isso a favor da negociacéo internacional.

O item que abordou a interacdo do negociador com outras culturas como fonte
de novas oportunidades para negociacdes futuras atingiu a média final de 4,56 e 0,78
no desvio-padrdo. O alto valor da média e o baixo valor do desvio-padrdo sugere um
alto indice de concordéancia dos entrevistados sobre a interacdo do negociador como
fonte de negociacdes futuras. Portanto, as empresas devem capacitar seus
funcionarios para ampliar as interacdes com diversos clientes e culturas, pois trara
novos conhecimentos e novas visdes de mercado. Esses novos conhecimentos
impactardo positivamente no maior know-how e networking para a empresa e seus
funcionarios.

O item que abordou o impacto negativo das diferengcas culturais na
comunicacéo, sob a 6tica multicultural, teve uma média de 3,72 e um desvio-padréo
de 1,07. A baixa média e o alto desvio-padrao indicam uma divergéncia na percepgao
dos respondentes quanto ao impacto das diferencgas culturais na comunicacdo. Desse
modo, pode-se perceber que a comunicagdo sob a 6tica multicultural € um ponto de
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divergéncia. Alguns respondentes podem perceber o impacto positivo das diferencas
culturais, enquanto outros podem identificar apenas os impactos negativos dessas
diferencas na comunicacao interorganizacional. Portanto, as empresas precisam ter
um olhar para o desenvolvimento de seus negociadores, pois a comunicacéao € vital
para a eficiente execucao de uma negociacao internacional.

O comprometimento de uma negociacao pela instabilidade e mudancas de
conjuntura, flutuacbes monetarias, entraves governamentais e burocraticos, ideologia,
a cultura e poder de barganha alcancou a média final de 4,44 e desvio-padrao de 1,04.
A média alta e o alto desvio-padrdo sugerem que os respondentes concordam — seja
totalmente ou parcialmente — com essas instabilidades. De fato, as empresas tém sido
bastante afetadas nas mudancas de conjuntura, flutuacbées monetarias, entraves
governamentais e burocréaticos ocorridos nos ultimos tempos, especialmente com a
Argentina. A Argentina é um dos maiores parceiros comerciais das industrias de
calcados. Devido as mudancas de governo ocorridas, as alteragcdes nos processos
argentinos de importacdo e dificuldades financeiras que o pais vem enfrentando
afetaram fortemente as industrias de calcados em todo o Brasil.

No que diz respeito ao entendimento mutuo, conhecimento e uma nova visao
de mundo a partir da interculturalidade, a média final foi de 4,44 e o desvio-padréo de
0,70. O alto valor da média e o baixo valor do desvio-padrdo sugerem que 0S
respondentes percebem que a interculturalidade pode abrir novas possibilidades para
futuros negécios. Dessa maneira, as empresas devem buscar cada vez mais integrar-
se da interculturalidade e treinar seus funcionarios para estar abertos a diversas
culturas, visando gerar novas oportunidades de negocios.

Sobre a influéncia da alteracdo do tom de voz no resultado da negociacao, a
meédia final foi de 4,39 e o desvio-padrdo de 1,04. Este resultado indica que a alta
meédia e o alto desvio-padrdo mostram que a percepcao dos respondentes varia
acerca da influéncia do tom de voz na negociacao. Portanto, os agentes negociadores
precisam ter entendimento que o tom de voz é um fator que pode influenciar na
negociacdo. O negociador precisa expressar e tentar impor seu ponto de vista, sem
gue o seu tom de voz seja o ponto de dificuldade da situacéao.

Diante desses resultados, verifica-se que a busca por equilibrio no mercado e
as diferencas na competitividade impactam significativamente a percep¢éo dos paises

do Mercosul sobre as empresas calgadistas, influenciando as negociacdes no bloco.
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As proximidades econdmicas entre os paises do Mercosul podem criar pressdes nas
negociacdes, pois 0 aumento do mercado leva a ao aumento da competitividade.
Atendimento diferenciado, confiabilidade e proximidade séo fatores que podem ser
determinantes para que as empresas de outros paises se sintam mais seguros ao
negociar com as empresas calcadistas.

A estabilidade nos precos e a simplificagdo das transacgdes financeiras sao
essenciais para facilitar as negociacdes dentro do Mercosul. A busca por equilibrio e
competitividade influencia diretamente na dindmica das negociacdes entre paises do
bloco. Para que as empresas cal¢adistas brasileiras se posicionem de forma favoravel,
€ necessario investir em diferenciacdo, planejamento estratégico e relacionamento
com os clientes. Investir em infraestrutura e diversificar exportaces também
impulsionam a competitividade e o crescimento sustentavel na regido. Portanto,
identificou-se que as diferengcas culturais existem no Mercosul, mas que essas
diferencas podem influenciar positivamente nas negociagdes internacionais, a partir
de estratégias que podem ser usadas para incentivar parcerias e fortalecimento da

integracdo econdmica.

4.3 Principais Diferengas Culturais nas Negociagdes Internacionais no Mercosul
Diante das diferencas culturais desafiadoras, perguntou-se sobre informacdes
essenciais, no contexto da industria calcadista, para vencer tais desafios. De acordo
com um respondente, é preciso “compreender e lidar com as diversidades culturais
que surgem nas negociagdes comerciais”. “Para construir um bom relacionamento
com os clientes e superar essas diferencas, é essencial conhecer a cultura local,
adaptar estratégias de marketing e estar atento as leis e regulamenta¢des do pais de
destino”, relatou um dos respondentes. Além disso, € necessario entender “as
prioridades e preferéncias dos consumidores de cada mercado, considerando também
os fatores econdmicos e os habitos de consumo especificos” — segundo um
respondente.

Outro ponto relevante é a percepgéo de que “negociar no mercado interno é
diferente de negociar no mercado externo; ndo € possivel aplicar as mesmas
estratégias de forma mecanica. O sucesso depende de um entendimento profundo
das necessidades e desejos do cliente final, combinado com uma comunicacéo clara
e eficiente, facilitada pelo dominio do idioma local conforme relato de um dos
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respondentes. Tais relatos reforcam que a construcéo de uma relacdo comercial solida
com outros paises, em especial do Mercosul, requer paciéncia, flexibilidade, confianca
e uma abordagem que valorize a troca de informacdes com os clientes. Isso possibilita
ajustar produtos e servicos as particularidades de cada mercado. Além disso, a
diversificacdo de produtos é apontada como uma estratégia importante para atender
diferentes mercados de maneira eficaz.

Quando questionados sobre os fatores essenciais para concretizar uma
negociacdo internacional de empresas calcadistas no Mercosul, alguns fatores
essenciais se destacam nas analises, como “pesquisa de mercado, que deve ser bem
elaborada para identificar os produtos mais procurados, os modelos que agradam ao
publico-alvo e as necessidades especificas de cada mercado. Isso inclui também
compreender os fatores econdmicos e portuarios que impactam o comércio.” Outro
fator relevante é, conforme destacado por respondente, “o planejamento estratégico,
que envolve conhecer as normas, demandas e diferencas de consumo de cada pais,
garantindo que a empresa esteja adequada as regulamentacdes locais. Além disso, é
essencial ter competitividade, oferecendo produtos de qualidade com precos
atraentes para o mercado de destino”.

De acordo com um respondente, “a construcdo de um relacionamento de
confianca com os clientes é fundamental. Isso passa pela transparéncia, simpatia,
proatividade e comprometimento em cumprir prazos e entregar mercadorias sem
imprevistos. O suporte no pds-venda também €& destacado como uma forma de
fortalecer essas relagbes”. Por fim, destacam-se fatores como “persisténcia, presenca
no mercado, honestidade e confianca no produto e no cliente sdo indispensaveis. Uma
abordagem que combine planejamento, conhecimento de mercado, relacionamento e
adaptacao cultural é o caminho para negociacdes bem-sucedidas no contexto do
Mercosul”, conforme respondente. Em relacdo a busca por equilibrio no mercado e as
diferencas de competitividade e o0 seu impacto nas negociacbes de empresas
calcadistas no Mercosul, respondente indicou que € preciso “planejamento estratégico
para ajustar acbes de marketing e producéo, valorizando atributos como conforto,
moda e confiabilidade da marca”.

Nesse sentido, compreender as disparidades econdémicas e sociais entre 0s
paises do bloco é essencial para criar estratégias que considerem precos competitivos

e barreiras nao tarifarias, tornando os negdcios mais atrativos. A inovacgdo continua,
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aliada a estabilidade de precos e paciéncia nas negociacodes, reforca a percepcao
positiva dos produtos e consolida relagdes comerciais. Apesar de algumas opinides
minimizarem o impacto das diferencas de competitividade, prevalece a visdo de que
adaptacdo, inovacdo e planejamento sdo fundamentais para o sucesso e a

competitividade no contexto do Mercosul.

5 CONSIDERACOES FINAIS

As diferencas culturais desempenham um papel significativo nas estratégias de
empresas do setor calcadista nas negociacdes internacionais dentro do Mercosul.
Este estudo teve por objetivo analisar a influéncia das diferencas culturais do bloco
econdbmico Mercosul nas estratégias de empresas do setor calcadista nas
negociacdes internacionais. Para tanto, foi realizada uma pesquisa de abordagem
guantitativa junto a 18 pessoas que trabalham com negdcios internacionais no
Mercosul no contexto do setor calcadista.

Resultados evidenciaram que as principais diferencas culturais do Mercosul
sdo o estilo de negociacdo, valores e normais sociais, a cultura local do pais,
expressoes locais e influéncias e tradicdes locais. A adaptacao as diferencas culturais
é fundamental para o sucesso das transacfes comerciais e para a construcdo de
relacionamentos. Assim, compreender e integrar aspectos culturais as praticas de
negociacado torna-se uma vantagem competitiva, reforcando a importancia de um
preparo estratégico alinhado as particularidades do bloco econdmico.

Um dos principais resultados encontrados é que a busca por equilibrio no
mercado e as diferencas de competitividade entre os paises do Mercosul influenciam
diretamente as negociacdes das empresas calcadistas, demandando estratégias de
diferenciacédo, planejamento estratégico e fortalecimento das relacbes comerciais.
Para um posicionamento eficaz, € fundamental aliar inovacdo a compreensao das
diferencas econémicas, sociais e culturais do bloco, adaptando-se as especificidades
de cada mercado. Conhecer a cultura local, respeitar as regulamentacdes e atender
as preferéncias dos consumidores sao fatores determinantes para criar diferenciais
competitivos e consolidar a atratividade das empresas no cenario internacional. Dessa

forma, entende-se que o objetivo da pesquisa foi alcangado.
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Dentre as limitaces deste estudo, esta o tamanho da amostra. O baixo retorno
dos questionarios por partes dos participantes impactou no tamanho da amostra. Além
disso, tem-se a amostra por conveniéncia como limitagcdo, uma vez que a amostra foi
composta pelo acesso do pesquisador. Como possibilidades de pesquisas futuras,
sugere-se expandir a pesquisa para negociadores de outros paises vinculados ao
Mercosul, ou seja, realizar uma pesquisa em uma lingua estrangeira, aumentado
ainda mais o universo de pesquisa. Além disso, pode-se indicar um estudo de
abordagem qualitativa, a partir das diferencas culturais que foram identificadas nesta
pesquisa, para aprofundar a influéncia da cultura nas negociacoes internacionais das

empresas calcadistas.
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APENDICE A
Questionario Cultura e Negociacao Internacional

Sou Bruno Vinicius Duarte, estudante do curso Tecnologia em Processos Gerenciais,
na instituigdo Instituto Federal do Rio Grande do Sul Campus Rolante.

Termo de Consentimento para Pesquisa

Declaro que:

1. Estou ciente de que estou sendo convidado(a) a participar de uma pesquisa
realizada por Bruno Vinicius Duarte, com o objetivo de objetivo analisar a influéncia
das diferencas culturais nas estratégias de empresas do setor calcadista nas
negociacdes internacionais no bloco econémico Mercosul.

2. Estou ciente de que as informacdes coletadas serdo utilizadas exclusivamente para
fins de pesquisa.

3. Conheco meus direitos como participante de pesquisa, incluindo o direito a
privacidade.

4. Autorizo o uso das informacdes fornecidas durante a pesquisa para fins de analise
e publicacéo.

Dou meu consentimento livre e esclarecido para participar desta pesquisa, conforme
descrito acima.

Informacdes de contato

Para mais informacg0es sobre esta pesquisa ou para retirar meu consentimento, por
favor, contatar:

Bruno Vinicius Duarte

brunoduarte2196 @gmail.com

(51) 99555-5240

1) Sua empresa pertence ao Mercosul:
( )sim
( )néo

2) Qual a suaidade:
() de 18 a 25.

( ) de 26 a 35.

( ) de 36 a 45.

( ) acima de 46 anos .

3) Sexo:
() Masculino.
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() Feminino.

4) Nivel de escolaridade mais alto concluido

( ) Ensino Fundamental.

( ) Ensino Médio.

() Ensino Superior.

( ) Pés-Graduacéo (especializacdo ou MBA).
( ) Mestrado.

() Doutorado.

5) Qual é o seu
trabalho/funcéo?

6) Ha quanto tempo vocé trabalha nessa funcao?
( ) menos de 1 ano.

( )de 1 ano a5 anos.

( ) de 5 anos as 10 anos.

( ) de 10 anos a 20 anos.

( ) mais de 20 anos.

7) Quais séo as diferencas culturais mais desafiadoras no contexto do Mercosul?
Vocé pode escolher até 3 diferencas culturais

( ) lingua

() cultura local

() expressdes regionais

( ) Valores e normas sociais

( ) Estilos de negociagéo

() Influéncia de tradicbes

8) Quais informacdes sdo essenciais no contexto da industria cal¢cadista para vencer
as diferencas
culturais?

9) O que é essencial para fechar uma negociacédo internacional de empresas
calgadistas no Mercosul?

10) Como a busca por equilibrio no mercado e a diferenga na competitividade pode
influenciar a percepcdo das empresas calcadistas no que se refere as negociacdes
dentro do Mercosul?

11) Em seu trabalho, vocé tem contato direto com pessoas/empresas de outros
paises do bloco econdmico Mercosul?

() Sim

( )Néo

A sequéncia de pergunta a seguir contera 5 alternativas, sendo: 1 — discordo
totalmente, 2 — discordo parcialmente, 3 — nem discordo, nem concordo, 4 —
concordo parcialmente, 5 — concordo totalmente. Sendo que deve-se marcar apenas
1 (uma) opcéao.
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Neste segundo bloco as perguntas buscam identificar as principais diferencas
culturais que afetam as negociacdes internacionais no Mercosul.

12) Minha empresa tem uma relacdo cultural proxima dos meus clientes:
( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

() Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

13) Minha empresa adapta-se para realizar uma negociagdo com outros paises do
Mercosul:

( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

() Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

14) A cultura do negociador pode influenciar no sucesso da negociacao:
( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

() Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

15) Conhecer diversas culturas facilita na negociacdo com outras empresas:
( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

() Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

16) A formacao do bloco do Mercosul caracteriza-se com uma cultura diversificada:
( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

( ) Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

17) O patrimdnio cultural, do Mercosul, tem a sua contribuicdo no reconhecimento e
valorizacéo da identidade regional:

( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

( ) Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

O segundo bloco, ira avaliar identificar barreiras e oportunidades criadas por
diferencas culturais.
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18) Considera-se a cultura de outro pais como uma barreira na negociagao
internacional:

( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

() Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

19) A Cultura do negociador pode influenciar positivamente na negociacgao:
( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

() Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

20) A interac&o do negociador com outras culturas gerara novas oportunidades para
negociacdes futuras:

( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

() Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

21) As diferengas culturais tornam a comunicacao mais dificil, sob a ética
multicultural:

( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

() Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

22) Instabilidade e mudancas de conjuntura, flutuagcdes monetérias, entraves
governamentais e burocraticos, ideologia, a cultura e poder de barganha podem
comprometer uma negociacao:

( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

( ) Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

23) A interculturalidade abre possibilidades para gerar entendimentos muatuos,
conhecimento e uma nova visao de mundo:

( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

( ) Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente
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O Terceiro bloco ir4 analisar a contribuicdo de uma empresa especializada em
negociacdes internacionais diante do desafio de diferencas culturais.

24) O fato de alterar o tom de voz pode influenciar no resultado da negociacao:
( ) Discordo totalmente

( ) Discordo parcialmente

( ) Nem concordo, nem discordo

() Concordo parcialmente

( ) Concordo Totalmente

25) Como a busca por equilibrio no mercado e a diferenca na competitividade pode

influenciar os paises do Mercosul na percepcao das empresas calgcadistas no que se
refere as negociacdes dentro deste bloco?
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