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RESUMO

A intencdo béasica deste estudo é contribuir para o debate a respeito da relacdo da cultura nas
negociagbes internacionais, frente aos desafios das necessidades de conhecimentos
existentes. O pressuposto adotado é o fato de cada pais possuir uma cultura totalmente
diferente da outra, podendo influenciar no desenvolvimento de acordos comerciais, tendo como
exemplo Brasil e india, uma vez que uma negociacéo pode nio ser bem sucedida pela falta de
conhecimento por parte do importador ou do representante que fechara o negécio. Para que
isso acontega, contudo, é necessario obter o méaximo de informagdes possiveis como
comportamentos, habitos diarios, religides, ja que aspectos como estes definem o processo de
decisdo, além das estratégias que devem ser planejadas com base nas informacées
adquiridas. Assim, este estudo busca compreender como funciona um processo de negociagao
internacional envolvendo somente o fator cultural para que estejamos preparados para
negociar em qualquer lugar do mundo. Utilizando o método do estudo de caso, foi conduzida
uma pesquisa que mostra como se comportar diante das diferengas de culturas entre Brasil e
india, bem como a importancia do conhecimento antes de se fazer qualquer tipo de
negociacdo. A negociacdo é uma agdo importante que esta relacionada ha muitos aspectos do
nosso dia a dia, e ndo s6 nas relacdes empresariais, podendo-se dizer que a todo tempo
estamos negociando. Porém, mais importante do que o ato de negociar, é a socializacao,
afirmar os lacos de amizades e a interacdo entre culturas que apesar de serem distintas ndo
invalida a negociacdo. Isso porque atualmente existem diversas ferramentas dentro das
organizacOes para conseguir informacdes relacionadas a varios aspectos do oponente. Avaliar
o perfil e estilo do negociados, idioma, saudacdo, habitos e outros fatores culturais séo
essenciais para ter um resultado positivo no mercado internacional, evitando assim que o0s
negocios ndo sejam concretizados pela falta de informac&o. Na india, a religifio é predominante
em todas as acfes dos indianos, possuem rituais em cada hora do dia como ao acordar e nas
refeicdes, por exemplo, enquanto no Brasil, o que prevalece € a informalidade e na maioria dos
casos a improvisacdo, uma vez que o0s brasileiros sdo considerados como pessoas que nao se
preparam com antecedéncia para situacfes formais. Tendo em vista as divergéncias culturais
entre Brasil e india, o fator cultura ndo resulta em conflitos se tratando de acordos
internacionais entre ambas as na¢des. Os paises possuem estratégias para acordos futuros ja
gue estdo em fase de desenvolvimento e tem 0s mesmos objetivos comerciais, sendo um deles
aumentar o valor de suas relacdes econdmicas até o ano de 2015.



