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Como a cultura influencia decisdes,
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Prefacio

A agenda internacional tem ganhado,
ano apos ano, um peso cada vez
maior nos trabalhos da Anbima.

A medida que o mercado brasileiro se integra mais
profundamente as discussoes globais, ampliamos o
dialogo com reguladores, associacoes e parceiros em
diferentes paises. E aprendemos, na pratica, que

a eficacia dessas interacdes nao depende apenas de
conhecimento técnico.

Em ambientes multiculturais, pequenas diferencas de
linguagem, expectativas e protocolo podem definir o
rumo de uma reunido, uma negociacao ou uma parceria
de longo prazo.




Navegando diferencas culturais em negdcios globais 4 ANBIMA

Foi dessa experiéncia acumulada que nasceu este guia. Em muitas
ocasides, sentimos falta de um material objetivo, aplicavel e
voltado ao dia a dia de quem representa o mercado brasileiro fora
do pais: algo que ajudasse a reduzir mal-entendidos, aumentar a
eficacia nas negociac6es e preservar relacdes profissionais com
confianca e consisténcia.

Por isso, estruturamos este documento como um apoio direto
a0 nosso proprio time e aos profissionais das instituicoes
associadas: uma abordagem pratica para entender como
diferencas culturais influenciam comunicacdo, processo decisdrio,
hierarquia, gestao de risco e construcao de confianca, além

de oferecer orientacoes para situacbes comuns de reunioes,

negociacao e feedback.

O guia parte do principio de que os desafios em negociacoes,
reunides e colaboracgdes globais sao tao impactados por
diferencas culturais implicitas quanto por outras questdes

inerentes aos negacios.

Ao compartilhar este material, a Anbima reforca
seu compromisso de apoiar seus associados na
atuacdo internacional, oferecendo ferramentas
que aumentem a qualidade das relacbes e a
capacidade de representar o Brasil com ainda
mais efetividade.

Zeca Doherty
Diretor-executivo da Anbima
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Por que este guia

e importante

Com a expansao internacional das instituicées financeiras
brasileiras, os profissionais atuam cada vez mais em
ambientes multiculturais que envolvem reguladores,
associacoes, parceiros globais e equipes transfronteiricas.

Diante da complexidade do ambiente global atual e
reconhecendo que o conhecimento técnico, por si so, pode
nao ser mais suficiente, a Anbima desenvolveu este guia
para auxiliar seus associados a navegar pelas diferencas
culturais e atuar de forma mais eficaz além das fronteiras.

Nas interacdes do mercado financeiro global, as diferencas
culturais tendem a surgir mais no dia a dia do que em
contextos diplomaticos formais. Elas costumam se
manifestar em questdes praticas — como a rapidez com que
uma decisao é tomada, o volume de informacdes contextuais
necessario para avancar, a forma como a discordancia

e expressa e o0 que é interpretado como um sinal de
comprometimento.
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Em contextos internacionais, as diferencas nas praticas
profissionais podem, ocasionalmente, gerar atritos,
mesmo entre equipes alinhadas e bem-intencionadas.
Enquanto alguns priorizam o dinamismo e a clareza,
decidindo logo de inicio para refinar depois, outros
preferem confirmar o alinhamento e mitigar riscos
antecipadamente. Sem uma coordenacado deliberada,
essas abordagens distintas podem resultar em mal-
entendidos ou esforcos adicionais.

Este guia foi elaborado em colaboracao com a Global Global
Business Culture, uma consultoria especializada Business
em praticas de negdcios interculturais, e oferece 7' F Culture

consideracdes praticas de conscientizacao cultural para
apoiar profissionais que atuam em ambientes globais.
Seu obijetivo principal € promover uma comunicacao
intercultural eficaz, esclarecendo expectativas e estilos
de trabalho em diferentes contextos. Ao fazé-lo, busca
reduzir a probabilidade de mal-entendidos, apoiar o
engajamento em discussdes e negociacdes sensiveis e
ajudar os profissionais a conduzir interacdes complexas
com maior confianca.

Por fim, 0 guia também visa contribuir para a preservacao
de relacionamentos profissionais de longo prazo,
promovendo uma comunicagao mais clara, uma
colaboracao mais construtiva e um alinhamento mais

consistente entre culturas.
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O significado de 'Cultura’ em
um contexto de negocios

No ambiente de negdcios global, a cultura envolve a
forma como as pessoas se comunicam e compartilham
informacodes, como as decisdes sao tomadas e
validadas, como a autoridade e a hierarquia sao
percebidas, como o risco, aincerteza e as mudancas
sao geridos, e como a confianca e os relacionamentos
sao construidos. Isso se manifesta, frequentemente, em
guem deve assumir a responsabilidade: quem fala, quem
decide, o que é considerado evidéncia suficiente e como

0 risco é administrado. 0 mesmo comportamento pode
ser visto de maneiras muito diferentes, dependendo da
cultura do grupo.

E essencial reconhecer que a cultura vai além da
nacionalidade; engloba expectativas compartilhadas e
padrées comportamentais que podem parecer intuitivos

para um grupo, mas desconhecidos ou inesperados para
outro. O risco mais significativo na colaboracao global
surge ao presumir que os outros compartilham nossas
perspectivas, interpretam as mensagens como nés e
aderem aos mesmos padroes profissionais.

Este guia apresenta um modelo pratico para ajudar
a identificar e gerir essas diferencas, promovendo
interacdes de negaocios internacionais mais bem-
sucedidas e sustentaveis.
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Como entender diferencas
culturais na pratica

Para tornar as diferencas culturais mais faceis de serem
reconhecidas e geridas, este guia utiliza trés dimensodes
culturais fundamentais. Essas dimensdes nao rotulam
individuos ou paises. Em vez disso, ajudam a explicar
padroes comuns de comportamento profissional.

Essas dimensodes sao particularmente uteis em reunioes
e negociacoes, discussdes regulatorias, colaboracoes
transfronteiricas e conversas de feedback e desempenho.

As trés dimensoes sao:

—®_2_3_

[)isténcia de poder Individualismo Aversao a incerteza
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Distancia de poder
Hierarquia, autoridade e tomada de decisao

A distancia de poder refere-se ao quao confortaveis

as pessoas se sentem com a hierarquia e com os niveis
desiguais de autoridade em ambientes profissionais.
Reflete se as pessoas aceitam diferencas de poder e status,
e como isso afeta a forma como interagem com lideres,
colegas e subordinados. Esse conceito ajuda a explicar
como as decisdes sao tomadas, como ainformacao flui e se
os funcionarios se sentem a vontade para expressar suas
opinides em diferentes niveis dentro da organizacao ou

durante uma reuniao de negocios.

Em contextos de menor distancia de poder, as hierarquias
tendem a ser mais horizontais, a discussées abertas e
debates sao incentivados, e questionar lideres seniores é
frequentemente visto como construtivo. Em contextos de
maior distancia de poder, a hierarquia é claramente definida,
espera-se que os lideres guiem as discussées e decisdes, e
desafiar abertamente a lideranca é frequentemente evitado.

Por que isso importa nos negdcios globais

A distancia de poder influencia quem fala primeiro
nas reunides, quem se espera que tome decisdes,
como o desacordo é expresso e como o siléncio ou a
hesitacao sao interpretados.

¢
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Por exemplo, nos Estados Unidos, € comum um profissional
de cargo mais junior falar e debater ideias abertamente,
enquanto na China desafios publicos alideres seniores

sao raros e espera-se deferéncia. No Brasil, a hierarquia
varia, mas a senioridade costuma importar nas instituicoes;
na Alemanha, definicées claras de funcées moldam a
participacdo. Na india, ¢ comum demonstrar deferéncia

a autoridades e pessoas em posic6es hierarquicas mais
elevadas em ambientes formais; e, na Franca, a dinamica

das reuni6es é moldada pela formalidade e pela hierarquia.

Riscos comuns

Os riscos comuns incluem o siléncio ser confundido
com concordancia, desafios diretos serem
percebidos como falta de respeito e profissionais de
nivel mais junior omitirem informacoes criticas.

®

Reflexao pratica

Antes de uma reuniao internacional, considere quem
se espera que lidere a discussao, quao confortaveis
0s participantes estarao para falar abertamente e
como as decisdes sao tipicamente confirmadas.

Ao interagir com parceiros com maior distancia de poder, use
canais privados para expor preocupacoes e confirme acordos
por escrito para evitar interpretacées equivocadas.




Distancia de poder: comparacao entre paises
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Impacto no negacio: Interpretar participacao ativa como desacordo

Situacao

Uma instituicao brasileira apresenta uma
proposta a uma instituicao dos EUA, e
profissionais de nivel mais junior da equipe
americana questionam abertamente
premissas e contestam detalhes; os
participantes brasileiros interpretamisso
como um desacordo interno.

0 que deu errado

As preocupacoes levantadas pelos
participantes juniores visam melhorar a
proposta, mas os brasileiros as percebem
como disruptivas ou inadequadas, o que

prejudica a confianca e o ritmo
da negociacao.

Sugestoes praticas para

profissionais brasileiros

Espere participacao aberta emtodos

os niveis, incluindo membros mais

juniores da equipe; encare perguntas e
guestionamentos como parte datomada
de decisao, e nao como oposicao; esclareca
quem detém a autoridade final para
decidir; e trate as preocupacdes levantadas
durante a reuniao, em vez de esperar por
uma confirmacao da lideranca sénior.
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2 Individualismo

O individualismo descreve se as pessoas se veem
principalmente como individuos independentes ou
como parte de um grupo, moldando a forma como
abordam a responsabilidade, os relacionamentos e a
comunicacao em contextos profissionais.

Em contextos de menor individualismo, a
responsabilidade coletiva é priorizada, a comunicacao
pode ser mais indireta e contextual, e a manutencdo da
harmonia e dos relacionamentos é importante; ja em
contextos de maior individualismo, a responsabilidade
pessoal e a prestacao de contas sao enfatizadas, a
comunicacao tende a ser direta e explicita, e o feedback é
frequentemente claro e objetivo.

Por que isso importa nos negdcios globais

O individualismo afeta os estilos de negociacao,

as conversas sobre feedback e desempenho, a
responsabilidade por tarefas e decisdes, e as expectativas
em torno da construcao de relacionamentos.
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Por exemplo, profissionais nos Estados Unidos tendem a
enfatizar aresponsabilidade individual e o feedback direto,
enquanto interlocutores chineses normalmente priorizam a
harmonia do grupo e a construcao de relacionamentos. No
Brasil, relacdes pessoais e lealdade a equipe sao importantes;
na Alemanha, espera-se clareza nos papéis individuais e nas
responsabilidades por escrito. Na india, relacionamentos e
consenso do grupo muitas vezes orientam as decisoes; e,

na Franca, valorizam-se a expertise individual e o debate

analitico.

Riscos comuns

Os riscos comuns incluem o feedback ser percebido como
muito brusco ou muito vago, desalinhamento emrelacdo a
responsabilizacao e desgaste nos relacionamentos causado
por um foco exclusivo nas tarefas.

Reflexao pratica

Antes de dar feedback ou negociar, considere se a
comunicacao direta é esperada ou se deve ser suavizada,
se a construcao de relacionamentos faz parte do processo
e como aresponsabilidade costuma ser compartilhada.

¢

Ao trabalhar com parceiros coletivistas, invista tempo em
construcao de relacionamento antes de pressionar por detalhes
contratuais; ao trabalhar com interlocutores individualistas,
documente responsabilidades especificas e entregas.

ANBIMA
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Individualismo: comparacao entre paises
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Impacto no negacio: Responsabilidade individual e clareza

Equipes brasileiras enfatizam a
colaboracao e aresponsabilidade
compartilhada pelo grupo, enquanto
parceiros alemaes esperam

responsabilizacao individual claramente

definida e entregas mensuraveis.

A falta de clareza sobre quem é
responsavel aumenta a percepcdo de
risco e desacelera as aprovacoes.
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Defina com clareza os papéis

10

individuais e as entregas mensuraveis,

forneca documentacao por escrito

cobrindo responsabilidades e prazos,

encare perguntas diretas como

uma forma de gerar clareza, e nao

como critica, e equilibre a construcao

de relacionamentos com uma

responsabilizacao estruturada.
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3 Aversao a incerteza

Aversao a incerteza descreve o grau de conforto das pessoas com
ambiguidade, risco e mudanca, bem como sua preferéncia por estrutura,
regras e procedimentos claros. Molda a forma como as pessoas reagem
a novas situacdes, mudancas inesperadas e informacées incompletas,
determinando se tendem a abracar a flexibilidade e a experimentacdo ou
a buscar planejamento detalhado e diretrizes formais.

Em culturas com menor aversao a incerteza, valorizam-se a flexibilidade
e a adaptabilidade. Decis6es podem ser tomadas com informacées
incompletas, e a experimentacao é mais aceita. Em culturas com maior
aversao aincerteza, valorizam-se a estrutura, as regras e o planejamento
detalhado. Preparacao e documentacao sao essenciais, e as decisdes
podem levar mais tempo, mas transmitem maior seguranca.

Por que isso importa nos negdcios globais

A aversado a incerteza influencia discussées e aprovacdes regulatdrias,
expectativas de gestao de risco, cronogramas de projetos e
documentacao, e respostas as mudancas ou dados incompletos.

Por exemplo, nos Estados Unidos, costuma-se aceitar decisdes rapidas,
mesmo com detalhes ainda em evolucao, enquanto a Alemanha

valoriza documentacdo robusta e processos claros; na India, pode haver
adaptabilidade na execucdo, mas espera-se negociacdo iterativa; no
Brasil, em geral, buscam-se solucées praticas com flexibilidade integrada;
na China, enfatizam-se aprovacées formais e documentacao cuidadosa; e,
na Franca, espera-se fundamentacao detalhada e seguranca regulatoria.
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Riscos comuns

Os riscos comuns incluem a percepcao de falta de preparo, frustracao
com questionamento extensivo e tensao entre velocidade e cautela.

Em equipes multiculturais, a percepcao de falta de preparo pode surgir
quando alguns esperam documentacdo abrangente, enquanto outros
estao confortaveis em avancar com menos detalhes.

Da mesma forma, questionamentos extensos durante reunides podem
ser interpretados por alguns como falta de confianca ou escrutinio
desnecessario, em vez de um desejo de obter clareza e agir com rigor.
A tensdo entre aqueles que preferem decisdes rapidas e flexiveis e
aqueles que buscam avaliacao cuidadosa e mitigacao de riscos pode
levar a mal-entendidos, atrasos ou até conflitos.

Esses riscos reforcam aimportancia de adotar a abordagem correta
em relacao arisco e estrutura nas interacdes globais.

Reflexao pratica

Antes de propor prazos ou mudancas, pergunte quanto detalhamento
e esperado desde o inicio, se ha espaco para flexibilidade e como o
risco é percebido nesse contexto.

Defina desde o inicio os processos de governanca e de
mudancas, para que todos entendam o que constitui uma
mudanca formal e o que é apenas um ajuste operacional.




Aversao a incerteza: comparacao entre paises
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Cenario de exemplo: india

Impacto no negocio: Gerir mudancas inesperadas apos acordo

Situacao desaceleram a execucao.

E assinado um contrato com escopo e ~ o
, , . Sugestoes praticas para
expectativas de conformidade definidos,

- , profissionais brasileiros
mas, durante a execucado, a equipe

o Diferencie ajustes operacionais de
indiana apresenta novos fatores e espera

. , mudancas formais de escopo, incentive
flexibilidade, enquanto as equipes

g . , a comunicagao antecipada de riscos ou
brasileiras insistem na adesao estrita ao

. dependéncias emergentes, incorpore
acordo original.

flexibilidade estruturada aos processos de

0 que deu errado governanca e de mudancas, e use registros
Diferencas nas expectativas em torno escritos das alteracdes para preservar a
da flexibilidade geram tensao e certeza sem impedir a adaptacao.



Estilos de comunicacao
entre culturas

As diferencas no estilo de comunicacao estao entre as fontes
mais comuns de mal-entendidos em ambientes globais. As
principais areas de variacao incluem a comunicacao direta

ou indireta, o uso de contexto e informacoes de base, a
interpretacao do siléncio, de pausas, de sinais nao verbais e
diferentes formas de expressar discordancia.

O que parece claro e eficiente em uma cultura pode soar abrupto

ou pouco claro em outra.

Orientacao pratica

E importante ndo presumir que siléncio signifique concordancia.
Confirme o entendimento sem soar confrontacional, ajuste o
tom e a estrutura a sua audiéncia e permaneca atento tanto as
mensagens implicitas quanto as declara¢oes explicitas.
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Por exemplo, interlocutores nos Estados Unidos costumam
preferir mensagens concisas e diretas; interlocutores chineses
e indianos podem usar mais pistas contextuais e valorizar
frases que preservem aimagem das partes envolvidas;

colegas franceses podem debater de forma analitica e esperar
precisao; e os brasileiros frequentemente recorrem ao contexto
relacional e a construcao narrativa.

Na duvida, encerre as reunides com um breve resumo verbal
dos préximos passos acordados e envie um follow-up escrito e
conciso depois.

Cenario de exemplo: Franca

Impacto no negocio: Comunicagao direta vs relacional

Situacao Sugestoes praticas para

Executivos brasileiros se comunicam profissionais brasileiros

de formarelacional e rica em contexto, Espere questionamentos diretos como
enquanto interlocutores franceses parte daresolucao de problemas,
questionam ideias de maneira direta exponha as mensagens principais e 0s

e analitica, o que leva os brasileiros a riscos de forma clara e concisa, confirme
perceberem isso como critica excessiva. o entendimento verbalmente e por

escrito, e use resumos estruturados das
0 que deu errado - , o
N B . 3 reunides para evitar ambiguidades.
A ma interpretacao das intencbes

desacelera o alinhamento e gera atritos.



Reunioes, etiqueta e
protocolo de negocios

As expectativas em torno de reunides variam significativamente
entre culturas e sao fortemente influenciadas pelas trés dimensées
culturais: distancia de poder, individualismo e aversao a incerteza.
Areas comuns de diferenca incluem o nivel de formalidade e o uso
de titulos, a ordem das apresentacdes, o papel de participantes
mais seniores, as expectativas emrelacao a pontualidade e a
preparacao, 0s materiais de reuniao e o grau de detalhamento
esperado.

Orientacao pratica

Antes das reunides, os participantes devem revisar papéis e
senioridade dos participantes da reuniao, preparar a documentacao
adequada e consultar informacdes relevantes sobre o pais.
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Durante as reunides, € importante observar a dinamica de participacao, adaptar
as abordagens de comunicagao conforme apropriado e garantir que as decisoes
nao sejam tomadas de forma apressada, especialmente em contextos nos
quais a construcao de consenso é valorizada.

Por exemplo, nos Estados Unidos e na Alemanha, pontualidade e uma estrutura
guiada por agenda pré-definida sao comuns; na China e na Arabia Saudita,
cumprimentos formais e o reconhecimento da senioridade dos participantes

da reunidao sao importantes; no Brasil, as reunides frequentemente incluem
mais tempo inicial para interacao relacional; e, na Franca, debate robusto e rigor
intelectual sao a norma.

Confirme os objetivos da reunidao no convite e inclua uma
agenda breve e os pontos de decisao esperados.

Cenario de exemplo: Arabia Saudita

Impacto no negocio: Formalidade e hierarquia nas reuniées

Situacao demais, o que reduz o engajamento e
Executivos brasileiros comecam com atrasa as decisoes.

apresentacoes informais e passam _ o
, oo . o Sugestoes praticas para
rapidamente a discussao de negdcios, o .
, , profissionais brasileiros
enquanto interlocutores sauditas N .
. . Abra as reunioes de maneira formal e
esperam cumprimentos formais, o o .
_ . , reconheca primeiro os participantes mais
reconhecimento dos lideres seniores .
L. seniores presentes, reserve tempo para
presentes e um momento inicial de _ .
_ , a construcao de relacionamento antes
construcao de relacionamento. Os o
N , L de passar aos temas de negocios, use 0s
papéis e a hierarquia ndo sao claramente ) _
, o , _ titulos adequados e respeite a ordem de
reconhecidos antes do inicio da discussao. . o
fala, e confirme os proximos passos e as

0 que deu errado decis6es de forma respeitosa.
A reuniao parece apressada e informal



Negociacao e gestao
de relacionamentos

Os estilos de negociacdo variam entre culturas em termos de

ritmo e estrutura, da énfase em relacionamentos ou em tarefas, da
disposicao para expressar discordancia e das expectativas em torno
de flexibilidade e concessoes.

Em algumas culturas, a confianca deve ser estabelecida antes que

0 progresso seja possivel. Em outras, a confianca se desenvolve por
meio da execucao eficaz das tarefas.

Orientacao pratica

E importante ndo interpretar a resisténcia como uma rejeicio
definitiva. Reconheca quando pode ser necessario contexto adicional
e procure um equilibrio entre clareza e sensibilidade relacional.
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» Com participantes americanos, apresente uma proposta de
valor concisa e termos claros;

» Com participantes chineses, invista em reunides recorrentes e
na construcao de relacionamento;

» Com interlocutores brasileiros, combine proximidade pessoal
com propostas praticas;

» Com parceiros alemaes, forneca contratos precisos e matrizes
de responsabilidade;

» Com parceiros indianos, esteja preparado para uma
negociacado iterativa e garantias baseadas no relacionamento;

» Com participantes franceses, prepare-se para debate analitico
e fundamentacao técnica sdlida.

Cenario de exemplo: Estados Unidos

Impacto no negacio: Ritmo e expectativas de decisao

Situacao Sugestoes praticas para
Brasileiros comecam pela construcao profissionais brasileiros
de relacionamento e por uma discussao Comece com um resumo executivo

contextual, enquanto clientes americanos conciso que apresente o pedido,

preferem passar rapidamente a termos 0s principais numeros e a decisao
concretos e decisdes, e respostas necessaria; passe rapidamente do

que parecem cautelosas podem ser relacionamento as propostas concretas;
percebidas como indecisas. prepare respostas claras sobre prazos,

precos e escopo; e confirme as decisées
0 que deu errado , _~
_ ao fim das reunides, verbalmente e
A percepcao de falta de preparo ,
L por escrito.
enfraquece a credibilidade e atrasa

as decisoes.



Feedback entre culturas

O feedback é uma das areas mais sensiveis da colaboragao intercultural.
As diferencas incluem a forma de transmitir a mensagem (de maneira
direta ou indireta), o tipo de feedback dado (em publico ou em privado),
o foco no impacto individual ou coletivo, bem como o tom emocional e a
linguagem utilizados.

Orientacao pratica

Ao dar feedback, ajuste a estrutura e o tom a sua audiéncia. Concentre-se
em comportamentos e resultados, leve em conta a hierarquia dos
participantes presentes, preserve o profissionalismo e o respeito, e
entenda como o feedback costuma ser dado no contexto local.

Por exemplo, nos Estados Unidos a comunicacao do feedback costuma ser
direta e ligada ao desempenho individual; no Japdo, tende a ser indireta e
reservada para preservar a harmonia; na Alemanha, é direta e baseada em
fatos; no Brasil, pode ser mais relacional e contextual; na india, pode ser
suavizada em respeito a hierarquia; e, na Franca, pode ser franca e analitica.
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Diferencas culturais na comunicacao de negdcios

Pode ser mais relacional e contextual

Indireta e reservada para preservar a harmonia

Direta e baseada em fatos
Direta e ligada ao desempenho individual

Pode ser suavizada em respeito a hierarquia

Franca e analitica

Adapte seu estilo de comunicacao a cultura local, associe
qualquer critica a proximos passos especificos e acionaveis
e expresse apoio de longo prazo para o desenvolvimento ao
dar feedback em contextos interculturais.

Cenario de exemplo: Japao

Impacto no negoacio: Entregar feedback através das hierarquias

Situacao resolucao de problemas e a colaboracao.

Executivos brasileiros dao feedback _ o
. ) _ Sugestoes praticas para
franco e direto durante discussées o .
. profissionais brasileiros
em grupo, enquanto interlocutores .
) Ofereca feedback construtivo em
japoneses preferem que o feedback . .
. o . privado, especialmente quando houver
seja sutil, indireto e dado em privado . .
N . participantes seniores presentes; use
— criticas publicas geram desconforto, L
. o . uma formulacao indireta e concentre-
especialmente quando ha hierarquia
Se Nno processo ou nos resultados,

envolvida.

em vez de nas pessoas; introduza
0 que deu errado pontos sensiveis de forma gradual, e
Parceiros japoneses tornam-se nao abrupta; e faca um follow-up por
menos participativos e evitam levantar escrito com proximos passos de apoio e
preocupacoes, o que desaceleraa objetivos compartilhados.
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Aspectos sociais e simbolicos
da cultura de negocios

Pequenos gestos simbdlicos podem ter grande significado em

contextos internacionais. As principais areas incluem a troca de

presentes e lembrancas, codigos de vestimenta, normas de cortesia

e o comportamento fora das reunides formais.

Orientacao pratica

E importante consultar os costumes especificos de cada pais em

caso de duvida e evitar premissas baseadas na experiéncia pessoal.

Quando nao tiver certeza, procure orientacao de forma discreta.

Cenario de exemplo: China

Impacto no negocio: Primeiras impressées e sinais profissionais

Situacao

Brasileiros chegam com traje business
casual e trocam cartdes de forma
informal, enquanto interlocutores
chineses esperam vestimenta formal
e uma etiqueta mais estruturada, e a
informalidade pode ser interpretada
como falta de respeito.

0 que deu errado
As impressdes iniciais enfraquecem a

confianca e a boa relacdo entre as partes.

Sugestoes praticas para

profissionais brasileiros

Vista-se de forma conservadora

em ambientes formais de negdcios,
troque cartdes de visita com respeito e
observe o protocolo, escolha presentes
discretos e culturalmente apropriados, e
depois envie uma mensagem formal de
agradecimento.



Principais conclusoes

A consciéncia cultural
€ uma competéncia central nos negocios, nao um complemento opcional.

A maioria dos mal-entendidos
decorre de expectativas nao verbalizadas.

As trés dimensoes culturais
oferecem uma forma pratica de analisar situacées.

Consciéncia
adaptacao e curiosidade reduzem riscos e constroem confianca.
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