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“


Para aqueles que ousam cruzar fronteiras, que transformam o desconhecido em lar e encontram a liberdade em cada passo da jornada. Vocês, que vivem em constante reinvenção, que acolhem o novo com o coração aberto, absorvem a riqueza de diversas culturas e pessoas e descobrem a beleza de se tornar múltiplo. Vocês são os verdadeiros heróis dessa aventura que é viver em movimento.”


— Natália Mondelli
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PREFÁCIO


Nesta obra, conheceremos um conteúdo valioso no universo dos negócios internacionais: um convite à imersão em diferentes culturas com visão prática. É uma jornada que mostra como sair da zona de conforto, enfrentar o desconhecido e transformar experiências reais em crescimento profissional e pessoal. Um verdadeiro guia para quem deseja atuar no mundo com inteligência cultural e propósito.


Mais do que um manual sobre negócios, este livro ensina que, antes de qualquer contrato, vem o respeito. Que cultura não é obstáculo, mas ponte. E nos lembra que o mundo pertence a quem tem coragem de se adaptar sem jamais perder a própria essência.


Aqui está, em palavras e ideias, aquilo que sempre carreguei como convicção: o protagonismo real. Aquela pessoa que não esperou as condições perfeitas, que não pediu licença para começar. Ela foi lá e fez. Mais do que isso: cometeu erros, confundiu fuso horário, tropeçou, e ainda assim seguiu em frente. Porque quem deseja construir algo grandioso não pode temer parecer ridículo no começo.


Ao longo destas páginas, você vai rir, se emocionar e, acima de tudo, refletir. Vai entender que o maior ativo de um empreendedor global não é o capital, é a inteligência cultural: a capacidade de ouvir antes de falar, de observar antes de agir e de respeitar antes de fechar um negócio.


Natália pegou suas cicatrizes, deu sentido a elas e transformou em conteúdo de valor. Isso, para mim, é o que define um legado de verdade: impactar outras pessoas com a própria jornada.


Agora é com você, leitor.


Flávio Augusto da Silva
Fundador da Wiser Educação









CARTA AO LEITOR


Olá, querido leitor, querida leitora!


Que bom ter você aqui para embarcar comigo nessa fascinante jornada, repleta de histórias, aprendizados e insights sobre como as diferenças culturais podem ser a chave para fechar negócios bem-sucedidos ao redor do mundo. Este livro é fruto das minhas andanças, dos meus “micos” (sim, paguei alguns!) e dos aprendizados que colhi ao longo do caminho com pessoas e culturas tão diversas. Tive a sorte – e a coragem! – de sair sozinha pelo mundo com apenas 11 anos e, desde então, nunca mais parei.


Aqui, você vai encontrar um montão de histórias reais e dicas práticas de quem viveu na pele as alegrias e os desafios de trabalhar, morar e fazer negócios em lugares distintos. Vou mostrar como a sensibilidade cultural e o respeito são verdadeiros passaportes para abrir portas e criar conexões sólidas (e, com sorte, sem tantas gafes!).


Claro, vou falar sobre valores, costumes e tradições, através da minha perspectiva e vivências – e já aviso: faço algumas generalizações porque, claro, estamos falando de traços que caracterizam muitos, mas não todos os indivíduos. Cada pessoa é única, e cada situação também! De qualquer forma, quero que este livro seja seu guia para se conectar com o mundo sem perder a leveza – e, quem sabe, você possa até se divertir com os meus perrengues!


Quero também dar um spoiler: já visitei mais de oitenta países por vários motivos – comecei ainda bebê com os meus pais. No entanto, escolhi 65 países para compor este livro pois os considero estratégicos. Alguns deles ainda não visitei pessoalmente, como vários do Oriente Médio, da Ásia ou da Oceania, mas já realizei negócios com todos que estão aqui. Esse foi o critério para a minha seleção.


Ao longo da vida, tive o privilégio de, em diferentes contextos, interagir e negociar com diversas culturas. Um exemplo marcante foi durante o período em que trabalhei em um navio de cruzeiro, com mais de setenta nacionalidades a bordo. Outro foi enquanto estudei e trabalhei em escolas internacionais na Argentina, nos Estados Unidos, na Itália e na Suíça. Além disso, moro há muitos anos em Basel (ou Basileia, em português), na Suíça, uma cidade que abriga mais de 160 nacionalidades! Viver em um ambiente tão multicultural me proporciona diariamente a oportunidade de aprender e interagir com pessoas de variadas origens.


Convido você a embarcar comigo nessa jornada e a descobrir as belezas de navegar por este vasto mar cultural com o coração aberto e a curiosidade como guia. Que cada capítulo inspire sua vontade de explorar o mundo, impulsione seus negócios e – por que não? – lhe traga histórias incríveis para compartilhar. Estou torcendo muito para que este livro toque corações ao redor do mundo, inspire novas perspectivas e mostre que as conexões humanas são o maior tesouro nos negócios internacionais!


Um abraço apertado,
Natália Mondelli






“


VOU MOSTRAR COMO A SENSIBILIDADE CULTURAL E O RESPEITO SÃO VERDADEIROS PASSAPORTES PARA ABRIR PORTAS E CRIAR CONEXÕES SÓLIDAS.”
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INTRODUÇÃO: 
POR QUE AS DIFERENÇAS CULTURAIS IMPORTAM?


Você já se pegou em uma situação em que parecia que tudo estava indo bem… até que não estava mais? Talvez você tenha apertado a mão de alguém com força demais, feito uma piada da qual ninguém riu, entregado um presente que causou constrangimento em vez de alegria.


Se sim, bem-vindo ao fascinante (e às vezes embaraçoso) mundo das diferenças culturais!


Na sociedade globalizada em que vivemos, na qual negócios são fechados ao toque de um botão, e parcerias são formadas entre pessoas separadas por oceanos, há algo que ainda não podemos automatizar: a conexão humana. E, como você descobrirá nas páginas a seguir, o segredo para construir essa conexão está na compreensão e no respeito pelas diferenças culturais.


Antes de começarmos, deixa eu contar uma coisa: este livro não é um manual teórico ou uma lista de “faça isso, e nunca aquilo”. Ele é uma viagem – a minha viagem – por 65 culturas diferentes, recheada de histórias reais, aprendizados inesperados e, claro, micos inesquecíveis. Aqui, você vai entender como essas experiências podem ajudá-lo a transformar as diferenças culturais em uma vantagem estratégica nos negócios.


Por exemplo, sabia que, no Japão, o silêncio pode ser mais poderoso que as palavras? Em negociação com japoneses, aprendi que uma pausa silenciosa não significa que você perdeu o interesse – muito pelo contrário! Os japoneses valorizam o tempo de reflexão, algo que foi desafiador para uma brasileira como eu, acostumada a preencher cada momento com conversas. O resultado desse aprendizado? Uma parceria que começou com o respeito a esses segundos de quietude.


Imagine negociar com pessoas da Arábia Saudita. Durante um almoço de negócios, percebi que o anfitrião insistia em encher meu prato, mesmo quando eu dizia que estava satisfeita. Descobri que, em muitas culturas do Oriente Médio, recusar comida pode ser visto como desrespeito. Aprendi a aceitar com gratidão – e a comer com moderação.


Ah, a comunicação! Não importa se estamos em reuniões formais, jantares casuais ou até mesmo respondendo a um e-mail, cada cultura tem o próprio jeito de dizer (ou não dizer) as coisas. Já tentou entender os gestos italianos em uma negociação? Ou decifrar o “sim” que, na verdade, é um “não educado” em alguns países da Ásia?


Uma vez, em uma reunião com pessoas da Índia, usei a cabeça para balançar afirmativamente, achando que estava mostrando atenção e concordância. Só depois descobri que o gesto que eu fiz poderia ser interpretado como confusão. O que parecia um detalhe bobo quase comprometeu toda a conversa.


E o humor britânico, então? Já tentou fazer uma piada leve para quebrar o gelo? Eles podem te olhar por cima dos óculos sem expressar nenhuma reação. Mas fique tranquilo, o silêncio não é necessariamente um sinal de desaprovação – só de que eles processam o humor de um jeito único. Bem único na verdade…


Compreender culturas vai muito além de saber que no Brasil abraçamos até estranhos, enquanto na Finlândia as pessoas preferem manter distância. Quando você entende as nuances – os porquês por trás das tradições – consegue antecipar movimentos, construir confiança e criar pontes que vão além do contrato. No fim das contas, negócios são sobre pessoas, não se esqueça disso.


Por exemplo, na Alemanha, o famoso “aperto de mão firme e direto” é mais do que uma formalidade: é um sinal de profissionalismo. Já na Tailândia, o wai (uma reverência com as mãos juntas) não é só um cumprimento, mas uma demonstração de respeito. Saber interpretar esses gestos é como ter um superpoder que faz você navegar com graça em qualquer sala de reunião global.


No mundo dos negócios globwais, a etiqueta em reuniões é mais do que um detalhe; é uma demonstração de respeito, um catalisador de confiança e, muitas vezes, o que diferencia um bom negócio de um fracasso. Entender o porquê das normas culturais e segui-las à risca pode fazer toda a diferença no seu sucesso.


Na Suíça, a pontualidade é um reflexo da eficiência e do comprometimento que se espera no ambiente profissional. Chegar atrasado pode passar a mensagem de desinteresse ou falta de organização, dois atributos que comprometem qualquer negócio. Por outro lado, na Argentina, começar uma reunião com um bate-papo descontraído não é perda de tempo: é uma maneira de construir relacionamentos e estabelecer confiança antes de qualquer transação formal. Ignorar esse momento pode parecer pressa ou rudeza.


A Itália nos ensina que negócios são pessoais. Lá, a etiqueta inclui trazer emoção e autenticidade para a conversa, muitas vezes mesclando trabalho com momentos de lazer, como um almoço ou jantar. Negligenciar essa abordagem calorosa pode criar barreiras. Já na Espanha, expressar suas opiniões com energia é aceito e esperado – os espanhóis valorizam a paixão e a espontaneidade, mas sempre com respeito ao momento coletivo.


Nos Estados Unidos, o foco é a eficiência. Começar uma reunião com objetivos claros e ir direto ao ponto demonstra profissionalismo e respeito pelo tempo alheio. No entanto, ignorar o small talk inicial – aquele breve momento para trocar comentários casuais – pode fazer você parecer distante ou impessoal.


Seguir regras de etiqueta em reuniões não é apenas “jogar pelo seguro”. É adaptar sua abordagem, mostrando que você entende e respeita as prioridades, os valores e os costumes do seu interlocutor. Esse cuidado, no fim das contas, facilita a comunicação e constrói a base para parcerias duradouras. A etiqueta, portanto, é mais do que boas maneiras; é uma estratégia poderosa.


Este livro é um convite para aprender, rir e, acima de tudo, entender o que torna cada cultura única. É sobre como as tradições moldam decisões, como pequenos gestos podem falar mais alto do que palavras, como até os micos mais embaraçosos podem se transformar em lições valiosas.


Nas próximas páginas, você encontrará histórias reais que eu vivi em diferentes países, com diferentes culturas – do brinde proibido na Hungria ao dilema do cartão de visitas com japoneses. Cada capítulo é uma oportunidade de mergulhar em um novo cenário e descobrir que, embora sejamos todos diferentes, a chave para o sucesso está na curiosidade, no respeito e, claro, na disposição de rir de si mesmo.


Então, prepare-se para embarcar nessa jornada. E não se preocupe: se você já pagou algum mico, vai se sentir muito melhor depois de ler os meus. [image: Image]


Bora começar? Aperte os cintos! [image: Image]






“


QUANDO VOCÊ ENTENDE AS NUANCES – OS PORQUÊS POR TRÁS DAS TRADIÇÕES – CONSEGUE ANTECIPAR MOVIMENTOS, CONSTRUIR CONFIANÇA E CRIAR PONTES QUE VÃO ALÉM DO CONTRATO. NO FIM DAS CONTAS, NEGÓCIOS SÃO SOBRE PESSOAS, NÃO SE ESQUEÇA DISSO.”
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ESTADOS UNIDOS


LIBERDADE, MICOS E LIÇÕES DE VIDA


… Entre Disney, home stay, salas de reuniões, congressos, eventos e contratos gigantes em Nova York com uma ONG.


Se tem uma coisa que os Estados Unidos me ensinaram é que eles são um país continental, não só em tamanho, mas também em diferenças culturais. Minha jornada com os norte-americanos começou cedo, quando, aos 11 anos, embarquei em uma excursão para a Disney – eu, minha irmã, uma mochila cheia de sonhos, uma guia e outros adolescentes animados. Era a primeira vez longe dos meus pais, e eu achava que sabia de tudo… até minha irmã se perder no parque Epcot.


Foi ali, entre as réplicas de países e tentando me localizar no mapa (que eu segurava de ponta-cabeça), que percebi: o mundo é realmente muito maior do que o meu quintal. Descobri que os norte-americanos são extremamente organizados, com horários rígidos até para diversão, algo que me parecia estranho na época. E aprendi que era permitido sorvete no café da manhã – algo que aproveitei sem moderação.


Fast forward para os 16 anos, e lá estava eu, em San Diego, no auge da adolescência, morando em La Jolla com uma família mórmon. Entre a liberdade de estar em um lugar paradisíaco e a responsabilidade de me virar sozinha, vivi experiências que moldaram minha vida. Se a Disney me ensinou organização, La Jolla me ensinou adaptação.


Anos mais tarde, percebi que, na Califórnia, mesmo em reuniões de negócios, as coisas tinham um tom leve, descontraído, quase tropical. Por outro lado, foi quando comecei a negociar com parceiros nos Estados Unidos que vi como a experiência lá é multifacetada. Trabalhar com uma ONG de Nova York, por exemplo, foi como entrar em um episódio da série Suits: sapatos brilhando, relógios caríssimos, e uma velocidade na conversa que parecia correr contra o tempo. É engraçado perceber que, mesmo dentro de um país, os estilos de trabalho podem ser completamente diferentes.


Em Nova York, tudo era eficiência, contratos minuciosos e até certa frieza. Em um dos meus primeiros encontros, tentei quebrar o gelo com uma piada leve sobre o clima, mas eles só me olharam e disseram: “Vamos ao ponto”. Era o oposto de San Diego, onde o CEO poderia usar bermuda e chinelo e onde as reuniões começavam com conversas sobre surf e os melhores tacos da cidade.


Uma vez, em uma reunião virtual com uma equipe de diferentes estados, cometi um erro clássico: não converti o fuso horário corretamente. Eu estava na Costa Oeste (PST), eles estavam na Costa Leste (EST). Quando entrei no Zoom, confiante, às 10h00, percebi que a reunião já estava no final! “Oh, você perdeu os principais pontos, mas te enviaremos um resumo”, disseram. Aquele momento de constrangimento foi o suficiente para eu nunca mais esquecer de verificar os fusos.


Ah, os contratos estadunidenses! Nunca vou esquecer a primeira vez que recebi um. Achei que era brincadeira. O documento tinha mais páginas que alguns livros que já li. Quando abri os anexos, pensei que era uma armadilha! Quinze arquivos detalhadíssimos, com cláusulas que iam desde o uso da marca até a política para cancelamento em dias de nevasca. Foi aí que entendi: para os americanos, clareza é tudo. Contratos longos e formais são um jeito de evitar surpresas – e, claro, proteger ambas as partes. Minha dica? Leia tudo. Sim, tu-do. Leia e entenda o que está escrito e previna-se de alguns sustos no futuro.


Outro ponto, os estadunidenses amam follow-ups. Após minha primeira reunião, fui preparar aquele e-mail resumindo os tópicos discutidos, os próximos passos e o cronograma. Achei que era exagero, mas, para minha surpresa, o cliente respondeu: “Adorei o e-mail. Obrigado por organizar tudo. Vamos trabalhar com base nisso!”. Percebi que a prática não é apenas útil; é esperada! Eles valorizam essa clareza e a ideia de que todos estão alinhados. Se você esquecer o follow-up, pode apostar que vão te achar desorganizado. Hoje, eu escrevo até o que comemos na reunião (brincadeira, mas nem tanto!).






“


A LIBERDADE VEM COM UM PREÇO, E ESSE PREÇO É A RESPONSABILIDADE.”








HIGH SCHOOL EM SAN DIEGO: LIÇÕES DE VIDA COM UMA FAMÍLIA MÓRMON


Aqui vale a pena contar um pouco mais da minha experiência morando e estudando em La Jolla, em San Diego. Em frente à praia, parecia um sonho para qualquer adolescente, mas, para mim, foi um choque de realidade. Eu venho de uma família italiana e espanhola, bem tradicional e conservadora, na qual praticamente tudo era supervisionado. No Brasil, eu não dava um passo sem que tivesse alguém ao lado. De repente, lá estava eu: sozinha, livre, e morando em outro país.


A liberdade era empolgante, mas também assustadora. Eu tinha que cuidar de mim mesma, tomar decisões e, o mais importante, lidar com as consequências. Isso ficou claro quando cometi meu maior erro: aceitei carona de um homem que conheci na praia. Na hora, parecia inofensivo, mas quando ele, no meio do caminho, quis me levar para a casa dele e eu tive que gritar para sair do carro e ser deixada no meio do nada, foi bem complicado. Quando minha host mother descobriu, levei uma bela de uma bronca. Ela ficou indignada: “Você não tem noção do perigo? Como você faz isso em um país que não é o seu, com alguém que não conhece?”. Foi quando caiu a ficha: a liberdade vem com um preço, e esse preço é a responsabilidade. Aprendi que nem todos têm boas intenções e que, para aproveitar a independência, eu precisava estar sempre atenta e saber me preservar.


E, claro, vivendo com uma família mórmon, os choques culturais eram inevitáveis. Para eles, o domingo era sagrado, reservado para orações, leituras da Bíblia e a famosa family night, quando todos cantavam cânticos religiosos e refletiam juntos. Para uma brasileira, acostumada com um churrasco animado no fim de semana, aquilo era no mínimo peculiar. Teve um dia em que, enquanto eles cantavam, eu comecei a batucar na mesa para acompanhar o ritmo. Meu host dad parou e disse: “Natália, isso não é samba!”. Eu, segurando o riso, percebi que a batucada tinha sido completamente automática e inconveniente.


Na escola, cursando o high school, foi outro mundo. Imagine eu, acostumada com abraços calorosos, sorrisos fáceis e conversas barulhentas, chegando a um ambiente onde um simples “hi” é a norma. No almoço, fiz questão de puxar assunto com um grupo de colegas. Perguntei como estavam e comecei a contar sobre o churrasco brasileiro. Eles me olharam como se eu tivesse acabado de falar em outro idioma – e talvez eu tenha mesmo, porque expliquei o conceito de “picanha” com gestos exagerados. Silêncio absoluto. Até que uma garota respondeu “cool!” e deu de costas para mim.


As diferenças culturais continuavam. Durante o almoço, eu reclamava mentalmente da ausência de arroz e feijão, enquanto meus colegas comiam sanduíches com cara de que tinham sido feitos às pressas. E os encontros sociais? Um dia, me convidaram para uma “festa”, e eu fui imaginando algo típico brasileiro, cheio de música alta e gente dançando. Quando cheguei, era uma reunião silenciosa, com pessoas jogando jogos de tabuleiro e sentados. Eu pensei: Cadê o som? Cadê a bagunça? Com o tempo, aprendi a me divertir de outras formas – e, claro, a apreciar uma boa partida de Monopoly.


Morar sozinha em um país diferente – ainda mais em uma família mórmon – foi um mergulho em um mundo que eu nunca imaginei. Engraçado, desafiador e, acima de tudo, transformador – especialmente por ter passado por isso tão nova. Percebi que nem tudo é café e samba, e que os estadunidenses têm o próprio jeito peculiar de curtir a vida.


Com 11 anos, vivi minha primeira grande aventura: navegar pelo desconhecido com o coração acelerado e os olhos brilhando. Era a minha estreia em ser “independente” – o que significava encontrar sozinha a fila certa para andar na Space Mountain, na Disney. Mas, para mim, aquilo era o mundo se abrindo.


Aos 16, experimentei o sabor da liberdade verdadeira. Descobri que ela é um presente. Cada escolha carrega um peso, uma consequência, e mesmo assim é uma delícia poder escolher!


Na vida adulta, mergulhei no universo dos negócios e percebi que ele é tudo, menos previsível. Inclusive dentro de um único país, como os Estados Unidos, cada região pulsa de um jeito: Nova York com sua urgência eletrizante, Califórnia com seu espírito criativo e leve, Flórida com sua diversidade vibrante. Cada estado tem seu próprio compasso, suas leis, seus costumes. Entender essas nuances virou minha bússola para navegar com mais consciência, estratégia e, claro, paixão.






“


AOS 16, EXPERIMENTEI O SABOR DA LIBERDADE VERDADEIRA. DESCOBRI QUE ELA É UM PRESENTE. CADA ESCOLHA CARREGA UM PESO, UMA CONSEQUÊNCIA, E MESMO ASSIM É UMA DELÍCIA PODER ESCOLHER!”







DICAS SOBRE DIFERENÇAS CULTURAIS ENTRE BRASIL X USA EM NEGOCIAÇÕES INTERNACIONAIS


1. INTERPRETAÇÃO DE FEEDBACK E CRÍTICAS


Nos Estados Unidos, o feedback nas negociações tende a ser direto e baseado em fatos. O foco está no que pode ser melhorado ou ajustado de forma objetiva. Já no Brasil, o feedback costuma ser mais sutil e envolto em diplomacia, visando preservar o relacionamento e evitar constrangimentos. Essa diferença pode levar a mal-entendidos, nos quais brasileiros interpretar o feedback estadunidense como insensível, e os norte-americanos podem perceber o feedback brasileiro como vago ou evasivo.


Portanto, adote uma abordagem híbrida, seja claro e direto ao apresentar pontos críticos, mas mantenha a empatia e o respeito, característicos da comunicação brasileira.


2. ABORDAGEM TEMPORAL: FLEXIBILIDADE X RIGOR


Enquanto os americanos geralmente seguem uma agenda rígida e valorizam a pontualidade extrema, priorizando eficiência e cumprimento de prazos, os brasileiros podem adotar uma postura mais flexível em relação ao tempo, priorizando a construção de relações e a adaptabilidade a mudanças inesperadas.


Por isso, planeje reuniões com horários definidos. Comunique-se antecipadamente sobre possíveis alterações e demonstre flexibilidade sem comprometer prazos críticos. Valorize a eficiência, mas sem desconsiderar a importância das relações interpessoais.


3. EXPRESSÕES DE HIERARQUIA E TOM DE VOZ


Nos Estados Unidos, é comum que pessoas de diferentes níveis hierárquicos se comuniquem de forma mais informal e igualitária, utilizando um tom de voz casual. No Brasil, apesar de haver uma tendência crescente para a informalidade, em alguns ambientes ainda prevalece o respeito explícito às hierarquias, com um tom de voz mais formal em interações de nível superior.


Adapte seu estilo de comunicação conforme o contexto e a cultura da empresa. Utilize um tom mais direto e informal, mas mantenha o respeito e o profissionalismo.


4. GESTÃO DE CONFLITOS: EVITAR X CONFRONTAR


Os brasileiros tendem a evitar confrontos diretos a fim de manter a harmonia nas relações, preferindo soluções que preservem as partes envolvidas. Já os estadunidenses são mais confrontadores e abertos a discutir desacordos de maneira direta, vendo isso como uma forma eficiente de resolver problemas.


Esteja preparado para enfrentar conflitos de forma direta durante negociações com americanos. Desenvolva a habilidade de abordar desacordos objetivamente, focando soluções práticas sem levar para o lado pessoal. Estabeleça um ambiente onde o confronto saudável é visto como uma oportunidade de melhoria mútua.


5. USO DE HUMOR E IRONIA


O humor é uma parte intrínseca da cultura brasileira, utilizado inclusive para quebrar o gelo e construir conexões. No entanto, nos Estados Unidos, o humor pode ser mais reservado ou específico, e o uso excessivo ou inadequado de piadas pode ser mal interpretado, especialmente em contextos formais de negociação.


Como superar? Faça uso do humor com moderação e observe as reações dos seus interlocutores. Prefira o humor neutro e evite piadas que possam ser culturalmente específicas ou potencialmente ofensivas – isso, aliás, vale para qualquer lugar, combinado?


O resumo da ópera é que negociar com os Estados Unidos requer uma compreensão profunda e sensível das nuances culturais que vão além dos estereótipos comuns. Ao reconhecer e adaptar-se a mudanças na comunicação de feedback, gestão do tempo, abordagens hierárquicas, manejo de conflitos e uso de humor, você facilitará negociações mais eficazes e harmoniosas, construindo relações comerciais sólidas e duradouras.


[image: Image]


CANADÁ


RESPEITO, GENTILEZA E FRANQUEZA


O Canadá é um país onde tudo parece funcionar e a gentileza das pessoas é quase desconcertante para uma brasileira. Foi exatamente essa gentileza que me pegou de surpresa – ou melhor, me colocou em uma das situações mais constrangedoras e engraçadas que vivi por lá.


Tudo começou quando fui convidada para um jantar na casa de um colega. Cheguei pontualmente (sim, aprendi que, no Canadá, ser pontual é essencial), levei uma garrafa de vinho (porque pensei que seria elegante) e fui recebida com um sorriso caloroso, daqueles que aquecem até mesmo o inverno canadense. Mas aí veio o plot twist.


“Gostaria de um chá?”, perguntou meu anfitrião. Eu, brasileira, acostumada com chá como sinônimo de resfriado, respondi quase automaticamente: “Não, obrigada, estou bem!”. Ele ficou me olhando, confuso, mas insistiu: “É chá preto, de frutas vermelhas, ou talvez um Earl Grey?”. Tentei ser educada e reforcei: “Não precisa se preocupar, estou ótima!”.


O que eu não sabia era que, no Canadá, oferecer chá não é apenas uma opção de bebida – é quase um ritual social. Recusar chá equivale a rejeitar a hospitalidade da pessoa. Meu colega ficou visivelmente desconfortável, e eu só percebi o tamanho da gafe quando ele disse: “Ah, então talvez um copo de água?”, com aquele sorriso meio forçado.


Mas a situação piorou quando, na hora do jantar, enquanto todos estavam contidos e calmos, comendo educadamente, eu soltei uma piada sobre o frio. Algo sobre como “ninguém devia viver num lugar onde o ar te dá tapa na cara ao sair de casa”. Silêncio. Ninguém riu. Apenas balançaram a cabeça, como quem pensa: Nossa, que comentário direto. Aparentemente, brincar com o clima extremo do Canadá é território sagrado – afinal, eles convivem com isso com muito orgulho.


A lição que aprendi? Primeiro, aceite o chá, mesmo que você não vá beber. É um sinal de gratidão pela hospitalidade canadense. E segundo, brinque com o clima só depois que os canadenses fizerem isso primeiro – eles levam as baixas temperaturas como uma medalha de honra.


Quando comentei que o Canadá era tão organizado que até as folhas caíam das árvores em padrões quase simétricos, meu anfitrião caiu na risada. Logo em seguida, me serviram um chá… sem que eu pedisse. Moral da história? Lá, a gentileza está nos mínimos detalhes, e até os micos são acolhidos com um sorriso


DICAS SOBRE DIFERENÇAS CULTURAIS ENTRE BRASIL X CANADÁ EM NEGOCIAÇÕES INTERNACIONAIS


Negociar com canadenses me trouxe lições valiosas, e vou compartilhar algumas dicas que aprendi, baseadas em situações reais e observações únicas que podem fazer a diferença em interações internacionais.


1. GENTILEZA NÃO É FRAQUEZA; É ESTRATÉGIA


No Canadá, a gentileza e o respeito são praticamente sagrados. Se para um brasileiro “excesso de polidez” soa como “fraqueza”, lá é o contrário. A dica é usar essa gentileza a seu favor. Em vez de tentar atropelar as coisas (aquele clássico “vamos resolver logo isso”), aproveite as trocas corteses.


Ao propor um contrato, comece destacando os benefícios para ambas as partes. Os canadenses apreciam parcerias de longo prazo e preferem cooperação à competição. Então, respire fundo e pratique sua melhor versão zen!


2. RITUAIS DE HOSPITALIDADE SÃO UM TERMÔMETRO DE CONEXÃO


Como no caso do chá que eu vivi, os canadenses têm seus rituais sociais, e respeitá-los é essencial. Isso inclui desde aceitar uma bebida até o ato de escutar pacientemente, sem interrupções.


Se estiver em um almoço ou jantar de negócios, observe pequenos gestos: o anfitrião pode demorar para comer a fim de garantir primeiro que você está confortável. Responda, mostrando apreço. Dizer algo como: “Eu realmente admiro a forma como vocês valorizam o bem-estar dos convidados” pode quebrar barreiras.


3. PONTUALIDADE E PLANEJAMENTO SÃO INEGOCIÁVEIS


Se você acha que cinco minutinhos de atraso são toleráveis, prepare-se para o choque cultural. Para os canadenses, pontualidade é praticamente um pacto de confiança. Cancelar ou atrasar compromissos de última hora pode ser visto como desrespeito.


Nada de deixar para avisar em cima da hora. Se perceber que vai atrasar, mande uma mensagem antes e peça desculpas de forma formal. Algo como: “Peço desculpas pelo atraso. Já estou a caminho e chego em X minutos”. Confie em mim, eles vão valorizar sua iniciativa.


4. DECISÕES PODEM LEVAR TEMPO. RESPEITE O PROCESSO


Os canadenses preferem decisões baseadas em consenso e dados concretos. A pressa pode ser vista como falta de consideração ou, em casos mais extremos, manipulação.


Traga informações claras e ofereça tempo para que seus parceiros reflitam. Ao propor um negócio, envie um resumo detalhado antes da reunião e diga algo como: “Gostaria muito de ouvir suas ideias sobre como podemos ajustar isso”. Eles vão adorar sua calma e colaboração, demonstrando respeito com o ritmo deles.


5. CUIDADO AO DISCUTIR TÓPICOS POLÊMICOS


Se você é daqueles que adora começar uma conversa com política ou religião para testar a confiança, cuidado! Os canadenses são mestres em evitar confrontos diretos e preferem temas leves e positivos.


Jogue na neutralidade e mostre apreço ao multiculturalismo do Canadá, algo como: “Admiro como o Canadá consegue equilibrar tantas culturas diferentes. Isso deve enriquecer as negociações”. Perceba como essa abordagem cria conexão e mais: você ainda mostra que entende o contexto deles. Ponto para você!


Outra coisa: agradeça, mas sem exageros. Nós, brasileiros, costumamos demonstrar gratidão de forma efusiva, o que, em algumas situações, pode soar exagerado para canadenses. Para eles, um “obrigado” bem colocado tem bastante valor. Encerre negociações ou interações com um agradecimento direto e sincero, como: “Muito obrigada por esta oportunidade de trabalharmos juntos. Estou ansiosa para ver os resultados”. Simples, direto e eficiente.






“


JOGUE NA NEUTRALIDADE E MOSTRE APREÇO AO MULTICULTURALISMO DO CANADÁ.”
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