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RESUMO

O seguinte trabalho final de mestrado tem como tema “A Importancia das Camaras do
Comércio e Industria nas Negocia¢Ges Internacionais: O Caso da Camara do Comércio e
Industria Luso-Brasileira”, tendo esta dissertagcdo o propdsito de identificar quais os seus

papéis nas negociacoes internacionais.

Tem como finalidade também, analisar como a CCILB viabilizam as negociacdes
internacionais e identificar os pontos fortes e fracos da Camara do Comércio e Industria

Luso-brasileira (CCILB), quais sdo suas limitacdes e como superam essas dificuldades.

A metodologia escolhida para a realiza¢ao da dissertagao foi o estudo de caso, deveu-se ao
carater de novidade da abordagem e a especificidade dos objeto e objetivo de estudo,

relacionados diretamente a CCILB enquanto facilitador das negociagGes internacionais.

No que toca a Revisdo de literatura foram abordados temas como o conceito da
negociacdo, estilos de negociagdo, negociacdo no contexto internacional e as etapas da

negociagdo internacional.

Palavras chave: negociacdo, negociacdo internacional, Cdmara do Comércio e Industria



Rafaella Dona (2017) A Importancia das Camaras do Comércio e Industria nas Negociagdes Internacionais:
O Caso da Camara do Comercio e Industria Luso-Brasileira

ABASTRACT

The following master's thesis has as its theme "The Importance of Chambers of Commerce
and Industry in International Negotiations: The Case of the Chamber of Commerce and
Industry Luso-Brazilian", this dissertation aiming to identify the roles of Chambers of

Commerce and Industry in international negotiations.

Its purpose is also to analyze how the Chambers of Commerce and Industry enable
international negotiations and identify the strengths and weaknesses of the Chamber of
Commerce and Industry Luso-Brazilian (CCILB), what are the limitations that the chambers

of commerce face and how they overcome These difficulties.

The methodology chosen for the realization of the dissertation was due to the newness of
the approach and the specificity of the object and purpose of study directly related to CCILB

as a facilitator of international negotiations.

As regards Literature Review, topics such as the concept of negotiation, negotiation styles,
negotiation in the international context and the key role of the chambers of commerce and

industry in international negotiations were discussed.

Keywords: negotiation, international negotiation, Chamber of Commerce and Industry
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1. INTRODUCAO

Estamos inseridos em uma sociedade cada vez mais globalizada, o processo de negociacao
internacional ja rompe algumas barreiras que antigamente eram encontradas. A globalizacao
é um fendmeno de grandes propor¢des, em que se notam, entre outros fendmenos a
diminuicdo das fronteiras e o aumento da interdependéncia da economia do pais. O processo
de internacionalizacdo de empresas envolve inUmeras transa¢des e rodadas de negdcio, com
alta probabilidade de contar com conflitos de interesse. O conflito nesse caso segundo Weeks

(1992) deve ser interpretado como resultado da diversidade.

O processo de internacionalizacdo das empresas envolve um sistema muito burocratico, que
exige das organizagcdes um maior grau de comprometimento, pois uma série de exigéncias sao
requeridas para que essas empresas estejam aptas para conseguir entrar no mercado

internacional.

Com a crescente importancia da internacionalizacdo como estratégia de crescimento das
empresas, a competéncia em negociacao internacional passa a ser vista como uma das
habilidades mais importantes e indispensaveis. A habilidade para obter beneficios mutuos em
negociagdes é vista por varios autores como crucial para obter sucesso no contexto
internacional (Cohen, 1980, Nierenberg, 1981, Fisher; Ury, 1985, Adler; Graham, 1989,

Simintiras e thomas, 1998, Chaisrakeo e Speece, 2004).

O foco desta dissertacdo de mestrado é nas negocia¢des num contexto internacional. As
empresas que buscam a expansao de seus negdcios enfrentam diversas limita¢cdes para entrar
e se estabelecer num mercado externo, nesse contexto que encontramos organizagées que
facilitam e viabilizam esse processo de negociar em uma situacdo diferente do mercado

interno.

Negociar em um pais com valores e culturas distintas podem influenciar na eficacia do

processo e atrapalhar as negociacGes. Visando essas dificuldades que encontramos as
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Camaras do Comércio e Industrias, instituicdes essas que tem como objetivo colaborar,

fomentar e apoiar as relagdes econdmicas e comerciais entre paises.

E dificil fazer distincdes sobre o grau de influéncia e o papel que cada Estado, subestado ou
ator transnacional exerce nas relagdes econ6micas internacionais. Da diversidade de atores
gue as relacdes econdmicas internacionais abrangem, um lugar especial e menos estudados

nas literaturas sao as instituicdes nao-governamentais.

O trabalho estd dividido em capitulos. O capitulo 1 é onde encontra-se a introducdo da
dissertacdo. No capitulo 2 estd a revisdo de literatura, onde podemos entender melhor o
conceito de negociacdo, também pode-se entender melhor sobre as estratégias e tdticas

negociais e negociagao internacional e suas etapas.

O capitulo 3 é destinado a metodologia que foi usada de suporte para elaborac¢do do trabalho.
No capitulo 4 encontramos uma breve apresentacdo sobre as Camaras do Comeércio e
Industria, nessa apresentacdao podemos perceber melhor o papel que essas instituicdes tém
nas relagbes bilaterais entre paises, de seguida é apresentado a Camara de Comércio e

Industria Luso-brasileira.

O capitulo 5 é destinado a conclusdo, elaborada a partir da recolha de dados feitos através da
coleta de artigos cientificos, livros, relatérios e uma entrevista feita com o Presidente da CCILB,
o Dr. Francisco Murteira Nabo. No capitulo 5 também podemos encontrar as limita¢des

encontradas para a finalizacdo deste trabalho e também uma proposta para trabalhos futuros.
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2. CONCEITO DE NEGOCIACAO

2.1 Negociagao

A negociacdo estd presente em nosso dia-a-dia, em qualquer que seja a situacdo, seja ela
profissional ou a nivel pessoal. Para Garcia et al (2014:296) negociar faz parte das novas
tendéncias cenario econdmico mundial. A intensificacdo das relagcdes comerciais, a criacdo de
blocos econ6micos, o fortalecimento de empresas transnacionais aliados a tendéncia de
globalizacdo das economias revelam o cenario econ6mico mundial no qual paises buscam
estabelecer relacdes politico-econdmicas. Criatividade, flexibilidade, rapidez e diversificacdo

parecem ser a tonica para o sucesso no mundo dos negdcios.

Alguns autores (Lewicki et al.,2012; Carvalho.,2004) consideram a negocia¢cdo sendo um
processo que serve no apoio a tomada de decisdo e na resolucdao de conflitos, ou seja, a
negociacdo pode ser descrita como um processo que se desencadeia quando existe uma

situacdo de conflito entre as partes e que visam interesses comuns.

Segundo Wanderley (1998: 21) “Negociacdo é o processo de alcancar objetivos por meio de
um acordo nas situagdes em que existem interesses comuns, complementares e opostos, isto
é, conflitos, divergéncias e antagonismos de interesses, ideias e posicdes.” Dantas (2013:66)
define que a negociacdo é motivada por um jogo estratégico de interesses, em que as partes

envolvidas estardo em busca dos melhores resultados.

Para Boff (2011:112) a negociacdo é uma ferramenta valiosa, para todos os profissionais, no
cenario atual do mundo das organizacdes e dos negdcios. Todos os profissionais negociam o
tempo todo, com seus clientes internos, externos, lideres e liderados, tais como, recursos
humanos e financeiros, prazos, orcamentos, contratos, dentre tantas outras e, portanto, é
basica a relevancia saber como abordar cada momento que circunda uma negociacdo para

que se obtenham resultados positivos tanto para as organizagdes como para seus
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intervenientes. O mesmo autor ainda ressalta que uma negociacdo s6 é bem-sucedida,
quando teve o problema resolvido, os seus objetivos foram alcangados e a qualidade do

relacionamento entre os envolvidos foi preservada.

De acordo com Carvalho (2004:22) é possivel identificar pontos em comum a todos os tipos

de negociacao:

° E necessério a existéncia de duas ou mais partes;
° E necessario haver um conflito de interesses entre varias pessoas ou entidades;
° N3o é possivel haver negociacdo se ndo houver uma expectativa de cada uma

das partes sobre as restantes;

° A preferéncia por negociacdo sobrepde-se ao estabelecimento de uma disputa
gue gera hostilidade e resisténcia a resolucao do problema;

° Cada uma das partes apresenta-se na negociacdao com uma perspetiva de que
ird conceder algo na esperanca de receber em troca algo de beneficio igual ou
maior do seu interesse;

° A relacdo dos elementos tangiveis e intangiveis, no decorrer da negociacao,
obriga o estabelecimento de uma equacao cuidadosa e uma analise quanto ao

seu grau de importancia.

Ao analisarmos o conjunto de pontos gerais face a negociacdo se verifica que sempre existird
um conflito de interesses entre duas ou mais partes, e o processo de negociacdo podera se
conduzir a um potencial acordo entre as partes envolvidas. A procura do acordo no lugar de
uma disputa hostil da-se num determinado momento quando os envolvidos na negociacdo de
uma reciprocidade de beneficios, como num jogo de dar e receber, na certeza de que a busca
para a solucdo do conflito encontrada com base no interesse de todos os participantes sera

mais eficaz na resolucgdo unilateral.
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Silva (2009:30) ha pouco tempo que a negociacdo empresarial parou de ser vista como uma
tarefa simplesmente técnica. A “negociagdo é o uso da informacgdo e do poder, com o fim de

influenciar o comportamento dentro de uma “rede de tensdo”.” (Cohen, 1980:13).

Portanto, entender a importancia da negociagcdo em todo o contexto empresarial acrescenta
uma mais-valia na resolucdo de conflitos e na tomada de decisdo seja ela interno com

colaboradores por exemplo ou externo com clientes e fornecedores.

Até agora tratamos da negociacdo de uma forma direta Robbins (2009:341) cita em sua obra
gue ocasionalmente pode aparecer situagdes, quando os negociadores sao incapazes de
resolver suas negociacdes por meio de uma negociacdo direta, podem optar por utilizar de
uma terceira parte capaz de ajudar a encontrar uma solugdo para o caso. Existem quatro

papéis principais da terceira parte: mediador, arbitro, conciliador e consultor.

e Um mediador é um terceiro neutro, e trabalha para facilitar uma solucao
negociada, por meio do emprego da razdo e persuasdo. Geralmente sdo
utilizados em negociagdes trabalhistas e disputas judiciais.

e Um arbitro é um terceiro com autoridade para impor um acordo.
Independente se ha um lado negativo ou ndo, sempre resulta num acordo. O
arbitro é livre para fazer qualquer julgamento que considere correto.

e Um conciliador é um terceiro confidvel que estabelece uma comunica¢ao
informal entre as partes, se dedicam a levantar fatos, a interpretar mensagens
e a persuadir as partes a chegarem num acordo. Geralmente sao utilizados
em disputas internacionais, trabalhistas, comunitarias e familiares.

e Um consultor é um terceiro habilitado e imparcial, que busca facilitar a
resolucdao de um problema por meio da comunicac¢do. O papel do consultor
ndo é de chegar numa negociacao em si, mas de melhorar a relacdo entre as

partes envolvidas para que elas mesmas cheguem a um acordo.

! Citado em: Silva, R.A (2009) As principais Ferramentas da Negociacdo. Revista Iberoamericana de Ciencias
Empresariales y Economia pp. 29-36.
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2.2 ESTILOS DE NEGOCIAGAO

De acordo com Gelfand e Brentt (2004:144) a melhor maneira de caracterizar os tipos de
negociagdo é considera-los como processos integrativos e distributivos. Essa modelo baseia-

se no pressuposto que a escolha do tipo de negociagdo molda suas escolhas estratégicas.

Wanderley (1998:11-15) O tipo de negociacdo distributivo pode ser referido como ganha-
perde, competitivo ou transacional. Esses termos sao utilizados alternadamente e referem-se
a taticas mais “agressivas” e de relagdes a curto prazo, nesse tipo de negociacdo o negociador
estd apenas interessado em satisfazer seus préprios interesses. O mesmo autor refere as
negociacoes integrativas também conhecidas como ganha-ganha, colaborativa ou relacional,
como uma negociacao onde os intervenientes tém interesses oposto e vao estabelecer uma
relacdo de longo prazo. O negociador que adota essa postura parte do principio de satisfazer

ambos os lados e partem da premissa de encontrarem pontos de convergéncia.

A Tabela 1 pode exemplificar de forma clara as diferengas nos dois tipos de negociacao e a
postura adotada pelos intervenientes ao longo do processo. Como referido anteriormente a
negociacgdo integrativa presa por uma relacdo a longo prazo, e presam por dividir/partilhar os
recursos, ja na negociacao distributiva o negociador aposta em adotar outra postura prezando

por uma relagdo a curto prazo, onde alguém ganha e a outra parte perde.
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Tabela 1: Negociagao Distributiva x Negociagao Integrativa

Caracteristica da Negociagdo Distributiva Integrativa
Recursos Disponiveis Quantidade fixa de recursos  Quantidade varidvel de recursos a
a serem divididos serem divididos

Motivagées Primdrias h A h
Eu ganho, vocé perde Eu ganho, vocé ganha

Interesses Primdrios Convergéncia ou congruéncia com a

Oposigdo de um ao outro
outra parte

Foco do Relacionamento Curto prazo Longo Prazo

Fonte: Adaptado de Cunha, P. (2001:337). Baseado em Lewicki e Litterer, Negotiation. Homewood: Irwin,1995,
p.280.

Para Mathias (2006:197) as Camaras do Comércio e Industria tendem a usar esse tipo de tatica
com a finalidade de manter a diplomacia e uma relagdo de longo prazo com todos os
envolvidos no ambiente negocial a fim de potencializar favoravelmente o ambiente da

negociagao.

A diplomacia pode ser encarada como um modelo de acdo que colabora para a ordem
internacional, providenciando meios pacificos para o processo de atuag¢ao entre Estados
soberanos e outras entidades (Jénsson & Hall, 2005)2. Para Varela, Costa, Godinho (2017:60)
este exercicio de regulacdo da pratica e das condutas externas advém das necessidades

politicas dos Estados e dos agentes que representam.

Neste contexto a /ICC, organismo que regulamenta as Camaras do Comeércio e Industria
elaborou uma cartilha — Principles to Facilitate Commercial Negotiation, nesse documento a
International Chamber of Commerce?® corrobora que a melhor maneira de atingir o sucesso
numa negociacao é pensar na outra parte envolvida como um parceiro e confiar uns nos
outros, de modo a criar um ambiente respeitavel e o resultado da negociacdo ser a longo

prazo.

2 Citado em: Varela, Costa e Godinho (2017) Diplomacia cientifica: do conhecimento académico ao soft power
politico. Pag. 60.
3 Consultar anexo: 11 Principios da ICC que Facilita o Comércio Internacional
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2.3 NEGOCIAGCAO NO CONTEXTO INTERNACIONAL

A negociagdo num contexto internacional tem como circundantes individuos de paises
diferentes, culturas ou regides, ndo podendo esquecer que num mesmo pais encontramos

diferentes culturas de acordo com a regiao.

Carvalho (2004:236-238) para o autor inUmeros sdo os responsdaveis colocados frente a uma
negociagdo num contexto internacional, seja a atividade ou a politica econdmica dos varios
paises. Nessa conceg¢do, a negociacdo internacional situa-se ao nivel das relagdes entre
Estados, ou entre Estados e organismos internacionais. E necessario que o negociador
internacional tenha algumas competéncias especiais para de desempenhar com eficécia o seu

papel e entender os fatores que podem influenciar no resultado final da negociacao.

Para Khakhar e Rammal, (2013: 579) o processo de negociacdo internacional decorre em trés
fases principais: a fase de pré- negociacao, a fase durante a negociagao, e a fase da pods-
negociacdo que serdo explicados mais a frente. No passar do processo sdo quatro os fatores

qgue influenciam as varias fases:

Fatores de fundo — as fases sdo influenciadas pelos objetivos da negociacao, o
local das negociagdes, e os seus intervenientes diretos e indiretos;

° Fator ambiente — se a negociacdo decorre num ambiente de conflito ou de
cooperacao, de relagcdo de poder ou de dependéncia entre as partes, e
atendendo também as expectativas sobre o futuro da negociacao;

° Fatores estratégicos — o conhecimento sobre a formalidade ou informalidade,
a estratégia de negociacdo da outra parte, o processo de negociacdo em si, e

se existe algum mediador;

° Fatores culturais — de cultura para cultura difere, por exemplo, a valorizacdao do
tempo, se a cultura é individualista ou coletivista, ou o padrdo de comunicacao.

10
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Phatak e Habib (1996:31) sugerem que o que mais influéncia nas negocia¢Ges internacionais
sao dois contextos gerais: o0 ambiente e o imediato. No contexto ambiental esta incluido as

forcas ambientais que controlam qualquer negociador e que afetam o rumo da negociacao.

No contexto imediato inclui fatores sobre os quais os negociadores parecem ter algum tipo de
controle, diferente do contexto ambiental. Para compreender a complexidade dos processos
de uma negociagdo internacional é importante compreender a funcdo dos fatores dos

contextos ambientais e imediato.

Lewicki (2012:252) no contexto ambiental, inclui os fatores externos que influenciam a
negociacdo e que ndo sao controlados por nenhuma das partes. Os seus efeitos podem limitar

ou restringir as empresas que atuam em contexto internacional. Esses fatores sdo:

° Pluralismo Politico e Legal: as empresas que realizam negdcios em paises
diferentes trabalham com sistemas legais e politicos distintos;

. Economia Internacional: as taxas cambiais devem ser tomadas em
consideracdo entre os diferentes paises, qualquer oscilacdo cambial pode ter
relevancia e afetar inesperadamente o valor do acordo para ambas as partes,
sendo que quanto mais a instabilidade da moeda maior o risco;

° Governos estrangeiros e suas burocracias: os paises se diferenciam na medida
em que o governo regula as industrias e as organizagdes;

° Instabilidade politica: a dificuldade de prever mudancas que possam surgir e
as adversas consequéncias que podem gerar aumenta o risco de falhas
dificultando a chegada de um acordo;

° Ideologia: confrontos ideoldgicos podem aumentar os desafios nas
negociacdes internacionais visto que os intervenientes podem entrar em
desacordo relativamente a maioria das questdes envolvidas na negociagao;

° Cultura: influencia a forma de negociar e a interpretacao do préprio processo
de negociacdo. As diferencas culturais sdo um fator de extrema relevancia e
gue em muito influenciam a negociacao internacional;

° Stakeholders externos: podemos definir Stakeholders externos as pessoas ou
organizacoes que tém interesses no resultado final das negocia¢des. Podem ser
referidos como pessoas que fomentam e promovem as negociagdes num
determinado pais, assim como Camaras do Comércio.
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No contexto imediato Phatak e Habib (1996:35) incluem fatores que sdo influenciados pelos

proprios negociadores, mas que podem ser controlados, sdo estes fatores:

° Poder relativo de negociacdo: qual dos intervenientes mais influencia o
processo negocial e os resultados considerando seu poder relativo;

° Niveis de conflito: podem afetar de maneira semelhante o processo de
negociagao e seus resultados em fungao do nivel de conflito e interdependéncia
entre as partes envolvidas;

° Relagdo entre os negociadores: grande parte da negociacdao depende da
relacdo que ambas as partes estabelecem antes e durante o processo de
negociagao;

° Resultados pretendidos: sdo fortemente moldados tendo em conta os fatores
tangiveis e intangiveis;

. Stakeholders imediatos: sao os proprios negociadores e aqueles que por eles
sdo representados.

Figura 1: O contexto das Negociacdes Internacionais

Pluralismo Legal e Politico

Contexto do Meio
Envolvente

Stakeholders
Externos

Contexto
Imediato

Poder Relativo de
Negociacao

\

Processo de
Negociagdo e
Resultados
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Imediatos

Niveis de
Conflito

Economia Cultura

Internacional

-

Resultados

= T Pretendidos
Relagdo entre os

Negociadores

Burocracias e Governos

) Ideologia
Estrangeiros

Instabilidade

Fonte: Adaptado de Phatak, A., & Habib, M. (1996). The Dynamics of International Business Negotiations. P 31.

12



Rafaella Dona (2017) A Importancia das Camaras do Comércio e Industria nas Negociagdes Internacionais:
O Caso da Camara do Comercio e Industria Luso-Brasileira

Depois de analisados os fatores nos contextos das envolventes da negociacdo internacional,
podemos verificar que essa sofre fortes influéncias tanto do contexto cultural como

relativamente dos sistemas politicos e legais onde estdo inseridos.

2.3 ETAPAS DA NEGOCIAGAO INTERNACIONAL

Para Martinelli e Ventura (2008:225-226) as negociagcdes internacionais sao desenvolvidas em
seis etapas: preparacdo, construcdao do relacionamento, intercdmbio de informacdes,

persuasado, concegdes e acordo.

Na etapa da preparacdo devemos ter especial atencdo em alguns pontos importantes para o
bom desenvolvimento de todas as etapas e o processo negocial. Nessa fase devemos:
identificar os limites das partes para a negociacao, é fundamental e influenciara na estratégia
a ser escolhida; escolher uma equipa bem preparada para que o processo da negociacdo corra
da forma mais eficaz; definir previamente uma agenda em que as partes envolvidas devam
estar cientes dos pontos a ser discutidos e estrategicamente estabelecerem uma ordem de
discussdo; definir o local onde ocorrera a negociagao; estipular um tempo para a negociacao
e se preparar para reunides mais longas. Tendo em conta essas informagdes os negociadores
devem escolher a melhor estratégia a ser utilizada durante o processo negocial, bem como as

respetivas taticas.

ApOs a etapa da preparacdo os intervenientes devem se preparar para a etapa da construcao
do relacionamento, onde num contexto internacional acredita-se que o melhor é adotar uma
postura mais integrativa. A duracao dessa etapa depende essencialmente das culturas

envolvidas no processo.

De seguida ha o intercambio de informacdes entre as partes envolvidas, nessa fase é

recomendado a elaboracdao de um documento que servira de base para a discussdo nao partir
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do zero. A compreensao do contexto da comunica¢gdo como jd mencionado anteriormente é

fundamental.

A etapa seguinte é a da persuasao, chave do processo de negociacdo. Nessa fase as partes
utilizarao as taticas escolhidas anteriormente na primeira fase e todas as suas habilidades de
comunicacdo. nessa etapa, muitas vezes pode observar-se a utilizacdo de artificios ndo éticos
pelos envolvidos. Os artificios nao éticos sao os que, de alguma forma, pressionam a outra
parte a aceitar acordos indesejdveis, levando a uma negociacdo ganha-perde. Sdo algumas das
respostas possiveis a esses artificios e que variardo de acordo com a estratégia adotada: a
manifestacdo deliberada da parte ameacada, a busca de outra autoridade para esclarecer o
processo de tomada de decisdo, a opcdo de ndo fazer nenhum tipo de concessao ou ignorar a

ocorréncia e manter a distancia psicoldgica.

Posteriormente, ocorre a etapa das concessoes, as partes envolvidas podem fazer algumas
escolhas: considerar cada questdao em separado, fazer concessdes reciprocas ou adotar uma
abordagem holistica, muito comum entre os negociadores dos paises asiaticos. Com base no

que foi negociado, chega-se ao acordo final, resultado de todo esse processo de negociagao.

Devido a todas essas etapas e particularidades a negociacdao internacional faz sobressair
alguns pontos sensiveis, a prepara¢ao deve ser detalhada e rigorosa, deve permitir ao

negociador sentir-se nas melhores condi¢gdes quando negoceia num ambiente internacional.

Carvalho (2004:239) acrescenta que o conhecimento profundo do meio e dos documentos de
negociacdo, sdao fatores que otimizam fase da preparacao e a possibilidade de obter um
resultado positivo no final da negociacdo. No entanto, num contexto internacional, os
contatos exploratérios, as redes de parceiros, a correta manipulacdo da informacao, o
estabelecimento de uma boa e sélida relacdo, sdo fatores que jogam a favor do negociador

internacional ao fim de todo esse processo.

Conforme descrito anteriormente o processo de negociacdo seja ele interno ou internacional,
é composto por seis fases: planeamento, construcdo de relacionamento, intercambio de
informacgdes, persuasdo, concegdes e acordo. Todas as etapas sao importantes, entretanto

devemos dar uma especial atencdo e dedicagdo nas trés primeiras fases, é possivel que um
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planeamento bem executado e uma boa construcdo de relacionamento influenciem

substancialmente no resultado buscado.

Figura 2: Etapas da Negociagao Internacional

Intercambio de Concecles e
Preparagao informagdes Acordo
w, w W, W, w
Construcdo do Persuasao

relacionamento

Fonte: elaborado pela autora

Em qualquer negociagao, seja ela num contexto nacional ou internacional, é importante frisar
e seguir as etapas de negociac¢do. A importancia de se preparar para concretizar todos os

passos desse processo sO tende a aumentar no caso da negociacdo internacional.

Gulbro e Herbig (1996)* destacam a importancia de uma boa prepara¢do para aumentar a
chance de sucesso em negociagdes internacionais. Em sua pesquisa, 0s autores comprovaram
que todas as empresas que contaram com grandes especialistas externos no momento da
preparagao tiveram sucesso na negociagdo. Essas empresas também apresentaram equipes
de negociacdo duas vezes maiores, chegaram um dia mais cedo, tiveram sessbes de
negociacdo mais longas e despenderam trés vezes mais tempo na preparacdo do que as outras

empresas.

4 Citado em: Praticas de Planejamento da Negociac3o Internacional na Pequena Empresa: O caso do setor
médico hospitalar odontolégico da cidade de Ribeirdo Preto — SP, pag. 305.
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3. METODOLOGIA

3.1 DEFINICAO DA ABORDAGEM

A definicdo da metodologia a seguir deveu-se ao cardter de novidade da abordagem e a
especificidade dos objeto e objetivo de estudo, relacionados diretamente a Camara do

Comércio Luso-brasileira enquanto facilitador das negociac¢des internacionais.

Dado que se pretende compreender em profundidade um caso particular, com
condicionalismos internos e externos muito especificos, a escolha da abordagem
metodoldgica para o presente trabalho foi o estudo de caso. Esta decisdo prende-se, assim,
com o fato de se tratar de uma investigacdo particularista, que se debruca deliberadamente
sobre uma situacdo especifica (Ponte 2006:2), sendo uma estratégia de investigacdo
adequada, entre outras, a condugao de dissertacdes e teses em ciéncias sociais para areas de

gestdo (Yin, 1994).

3.2 ESTUDO DE CASO

O estudo de caso é uma abordagem metodoldgica, com um foco holistico, que procura
desenvolver um conhecimento profundo do caso no seu estado natural, reconhecendo a sua
complexidade e o seu contexto, procurando preserva-lo e compreendé-lo como um todo
(Punch, 2013: 120). Dado que “O estudo de caso ndo é uma técnica especifica, € uma forma

de organizar os dados sociais para que se preserve a unidade do objeto social em estudo”
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(Goode e Hatt, 1952: 331), esta abordagem metodoldgica pode ser encarada mais como uma

estratégia, que como um método (Punch, 2013: 120).

Desta forma, pretende-se estudar o caso especifico da CCILB e do seu enquadramento, com o
intuito de obter informagdo especifica que leve a identificagdo do papel da instituicdo nas

negociagdes internacionais.

3.3 FONTES DE INFORMACAO

No que respeita as fontes, foram utilizados dois tipos: documentais e entrevista. Como fontes
documentais foram utilizados livros, artigos cientificos, relatdrios e documentacdo interna da

CCILB, bem como relatdrios disponibilizados em sua pagina de comunica¢do na internet.

As duas tipologias foram utilizadas devido a variedade de informagdo recolhida, tendo a
informacdo técnica sido obtida através de livros e artigos cientificos, publicados em revistas
com revisdo por pares, e a informacdo de contexto através da entrevista® realizada

presencialmente e as respostas enviadas por email.

4.CAMARAS DO COMERCIO E INDUSTRIA

4.1 CAMARAS DO COMERCIO E INDUSTRIA COMO ESTRUTURAS
INTERMEDIARIAS
Muito pouco se tem estudado sobre esse tema, sabemos a importancia das CCl perante os

acordos empresariais e as relagdes bilaterais entre os paises. Como dito anteriormente, as CCl

fazem partes dos fatores externos a uma negociacao. Essas instituicdes sem fins lucrativos sao

5> Consultar anexo: Guido da entrevista
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parte de uma classe vasta e plural de atores que agem como organismos facilitadores nas

relacdes empresariais e até culturais (ver, por exemplo, Costa, 2016).

Para Pilgrim e Meier (1995:3-4) numa perspetiva histérica o mais velho antecessor das
camaras do comércio de hoje sdao as corporagbes europeias medievais e associa¢coes de
comerciantes. Essas organizacdes foram drgdos locais de autoajuda estabelecidos e
administrados por comerciantes para proteger e regular seus negdécios. As camaras do
comércio ndao existiam em numa base nacional, mas concentravam-se no comércio dos
principais grandes centros da época. As associacdes comerciais organizavam trocas de
commodities, pesos e medidas determinados e supervisionados, ainda criaram o conselho de
arbitragem e portos e mercados administrados. Ainda relatam que originalmente, essas
camaras eram os principais 6rgdos consultivos da administracdo do estado. Suas principais
tarefas foram reunir, agregar opinides e propostas da comunidade empresarial atual sobre
legislacdo econdmica, tarifas e promogao de negdcios para o governo. As camaras também

tinham de coletar e fornecer informacdes estatisticas sobre comércio e industria da regido.

Costa (2014:33) refere que quando um projeto passa de doméstico e torna-se de proporgdes
internacionais os riscos e incertezas tendem a aumentar e se torna mais complexo todo o
processo de negocia¢do, dada a diversidade de parceiros e os enquadramentos nos quais
desenvolvem sua agdo. A autora ainda menciona que internacionalizar empresas por meio de
parceiros, talvez seja o modo mais flexivel e com comenos custos para a sociedade em geral
de adquirir e projetar conhecimentos, acedendo sem barreiras a mercados que talvez lhe

estariam vedados por convencdes internacionais.

Santana e Bandeira (2016:20) listam alguns objetivos das CCl de acordo com a Lei de Camaras
do Comércio Empresariais e suas ConfederacOes do México de 2008. Nesses objetivos
constam: representar, defender, orientar, apoiar, planear e implementar em conjunto com os
programas de apoio do Estado para a expansdo econdmica do sector empresarial, bem como

sendo mecanismos de ligacdo e de arbitragem, entre outras atividades institucionais.

Popescu (2016:221-222) garante que as Camaras do Comércio e Industria defendem os

interesses empresariais e constituem uma plataforma de discussdo e divulgacdo de
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informacdo. Eles também dao oportunidades para promover produtos e servicos no mercado
econdmico nacional e internacional. A ACCE identificou cinco objetivos principais de uma

camara:

1.  Construir comunidades (regido / estados / nagdes) as quais os residentes,
visitantes e investidores sdo atraidos;

2. Promover essas comunidades;

3. assegurar a prosperidade futura através de um clima do pro-negdcio e
assegurar o sucesso das negociagoes;

4, Representar a voz unificada da comunidade de origem;

5. Reduzir o atrito transacional através de redes que funcionam bem.

Os negociadores atuam, por um lado, para promover e desenvolver seu portfélio de produtos
e servicos e, por outro lado, precisam de apoio para solucionar disputas comerciais. As
Camaras de Comércio e Industria agem tanto direta como indiretamente para apoiar os

agentes econdmicos.

A acdo direta baseia-se na diplomacia econdmica, fornecendo informagdes, facilitando a
comunicacdo, a cooperagcao econdmica com as instituicdes governamentais, a elaboracdo de
documentos econdmicos. As cdmaras de comércio atuam indiretamente para apoiar os
agentes econdmicos, dando-lhes meios alternativos para resolver arbitragem, mediacao,

conciliac3o, servicos prestados por 6rgdos adjacentes como tribunais de arbitragem®.

A ICC, instituicdo essa que visa regulamentar as Camaras do Comércio de todo o mundo, tem
como papel fundamental a promoc¢do e o aperfeicoamento das regras relacionadas ao
comércio internacional. Essa instituicdo criada em 1919 em Paris hoje conta com 6 milhdes de
associados em 130 paises, criou o Incoterms que corresponde as regras oficiais para a
interpretacdo de termos comerciais utilizados nas negocia¢des internacionais. Segundo

Emmanuel Jolivet, Conselheiro Geral da Corte Internacional de Arbitragem, em comentario

6 Consultar anexo: Centros de Arbitragem autorizados pelo Ministério da Justica de Portugal
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publicado no site da ICC — International Chamber of Commerce: “As regras Incoterms sao um
exemplo perfeito de eficiente estandardizagdo de uma ferramenta de negdcios internacionais.
O seu uso didrio nos contratos internacionais de venda traz seguranca juridica as transacoes

comerciais, simplificando a elabora¢do dos contratos internacionais”.

Santana e Bandeiras (2016:22) acreditam que as CCl devem encorajar o desenvolvimento
competitivo das empresas orientando seus gestores na definicdo de planos estratégicos para
a obtencdo de resultados a longo prazo no desenvolvimento dos negdcios, gerando assim

progresso socioeconémico.

Noel e Luckett (2014:30-32) evidenciam que as camaras de comércio oferecem muitos
beneficios para seus associados e atua como uma referéncia central para outros programas
de assisténcia as pequenas e médias empresas. As cdmaras de comércio variam em sua matriz
de beneficios da associagdo de acordo com seu tamanho e valores que pagam os
membros. Uma camara, por exemplo, com mais de um milhdo de ddlares em quotas tem a
capacidade de oferecer mais beneficios e assisténcia programada para as empresas do que

uma camara de menor dimensao.

Szezerbick (2010:4) diz-nos que o governo tem papel fundamental no sentido de promover e
incentivar as exportacgdes, pois elas é que garantem uma alavancagem na balanc¢a comercial,
por meio de politicas e programas nacionais que colaborem com as empresas, principalmente,
no que diz respeito as questdes fiscais, tributarias, cambiais, logisticas e de provimento de
financiamentos. Dentre os drgdos oficialmente relacionados com o processo de

desenvolvimento das exporta¢cGes destacam-se as Cdmara de Comércio.

Existem multiplos significados para o conceito de Camaras do Comércio e IndUstria a Tabela 2
especifica estudos realizados em diferentes paises, essa tabela tem como base um estudo
realizado na Itdlia, por meio de entrevistas que exemplificam a evidéncia de como as CCl

podem influenciar no desenvolvimento do setor empresarial.
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Tabela 2: Estudos realizados em diferentes paises sobre as Camaras do Comércio e Industria

Pais Franga Italia Canadd Gra-Bretanha China México
Ano de Elaboragao 1999 1999 2004 2007 2008 2008
Interpretar a forma | Examinar a forma que | Conhecer qual o impacto Questionar quais os Expor realidade e os | Analisar as relagGes
como interagem os as Camaras das politicas publicas do motivos que os papeis e de cooperagdo entre

Objetivo

presidentes das
CCl e o corpo
administrativo das

empresariais
contribuem para o
desenvolvimento dos

estado no
desenvolvimento
econdmico e como

associados decidem se
filiar e pertencer a
uma associagao

funcionalidades das
associagoes
industriais da China

as Universidades,
Governos e CCl em
fungdo umaum

mesmas associados influéncia nas atividades empresarial frente aos requisitos | quadro institucional
das CCI da WTO
Método de recolha Entrevista Entrevista Votacdo Votagdo Testes Analise de artigos
de informagao
Presenca de fortes 0 Os resultados sdo Os principais motivos | As associagdes Trabalho em

Principais
resultados obtidos

conflitos de
interesse;
Incoeréncia no
planejamento;
Decisdes
submetidas a
pressdo de curto
prazo por
situagdes politicas;
Caréncia em
gestao
administrativa.

desenvolvimento
dos associados
influenciou na
economia regional

diversos devido a
diferencas estruturais e
politicas que existem
entre os governos.

Os principais temas de
interesses das
associagdes empresariais
na andlise da politica
publica de
desenvolvimento
econdmico se centram
em: impostos, meio
ambiente e comércio
internacional.

identificados:
obtencdo de
informacdo, conselho,
unido, formagdo de
redes empresariais,
integracdo social,
prestigio, creditacao.

Industriais da China
nasceram como
instituicdes
governamentais, no
entanto, ndo se
adaptaram com
éxito nos requisitos
de supervisao,
coordenagdo e
servigo que se
requerem para
apoiar as industrias
nacionais frente a
procura do “WTQ”

conjunto entre a
Universidade de
Guadalajaraea
Camara de Industria
Metalica do Estado
de Jalisco.
Colaboragdo entre o
centro de
investigacao
avancgada de
materiais e a Camara
Nacional da industria
e da transformacao.

Autores

Eggrickx

Waters

Stritch

Bennett y Ramsden

Jianhong e Wenhong

Luna e Tirado

Fonte: traduzido e adptado de Bandeiras e Santana (2016), Chambers of comerce: correspondence of its institutional function towards the impact and growth of the business
sector. Com base em Bennett y Ramsden (2007), Eggrickx (1999), Jianhong y Wenhong (2008), Luna y Tirado (2008), Stritch (2004), Waters (1999).
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Como nos é evidenciado na tabela 2 podemos concluir que a contribuicdo das Camaras
do Comércio e Industria contribuem para o desenvolvimento das empresas associadas
e influenciou o desenvolvimento socio-econédmico regional. Ainda de acordo com o
estudo os principais motivos que uma empresa se associa as essas instituicdes sdo para
a obtencdo de informacdo, conselhos, unido, formacdo de redes empresariais,
integracdo social, prestigio e credibilidade. O estudo ainda permitiu identificar qual o
impacto das politicas publicas do estado no desenvolvimento econdmico e como
influéncia nas atividades das CCl, e chegou-se na seguinte conclusdo, os principais temas
de interesses das associacGes empresariais na anadlise da politica publica de
desenvolvimento econdmico se centram em trés principais pontos: impostos, meio

ambiente e comércio internacional.

Dadas as poucas publicacdes sobre o assunto, faz-nos acreditar que a andlise intrinseca
deste modelo de organizacdo ainda estda em desenvolvimento e as abordagens sdo
multiplas e complexas. E possivel que o papel destas estruturas intermédias se desdobre
no futuro, por exemplo como modo de articula¢cdao entre todos os paises que compdem

a nova emergente Rota da Seda do século XXI (Mendonga 2015, 2016).

4.2 CAMARA DO COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA:
O ESTUDO DE UM CASO

Portugal e Brasil sdo antigos parceiros comerciais, como relata Sousa, Santos e Amorim
(2010:26) “a peculiaridade da histéria comum, e, em consequéncia, dos lacos
linguisticos e culturais. Os acontecimentos politicos internos e as circunstancias
regionais ndo foram capazes de esbater a marca dessa heranga, como o comprovam os

movimentos migratdrios espontaneos que buscavam a outra margem do Atlantico — de
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portugueses ao Brasil do final do século XIX a meados do século XX e a recente
emigracao brasileira a terras portuguesas a partir do final dos anos 1980 até hoje.”
Nesse impeto criativo, propiciado pela liberagdo das forgas democraticas no Brasil em
1964-1985 com dois regimes ditatoriais e em Portugal em 25 de abril de 1974 com a
queda do salazarismo, claro estava que os dois paises, nesse contexto de buscas de
oportunidades politicas e econdmicas no exterior e em razao dos fatores préprios ao

seu relacionamento, logo procurariam intensificar suas relagdes.

De acordo com as publicacdes que estdo disponibilizadas na drea de comunicacdo da
CCILB, os programas de privatizacdao neste momento em curso, em ambos os lados do
atlantico, estdo a criar oportunidades de negdcio que nos geram a conviccao de que os
empresarios brasileiros e portugueses, aproveitarao esta nova janela de oportunidades
para incrementar os fluxos comerciais que a histéria de nds exige e que, desde sempre,

tém reforcado a alianca entre os dois paises.

E nessa vertente de estreitar os lagos econémicos entre os dois paises sdo criadas as
camaras do Comércio Luso-brasileira tanto no Brasil quanto em Portugal, visando a

promocao desses paises em territdrio externo.

A CCILB — Camara do Comércio e Industria Luso-brasileira, foi fundada em 1948,
reconhecida em Portugal e no Brasil e tem como principais objetivos apoiar e fomentar

as relacGes econdmicas entre os dois paises.

Nesse ambito a CCILB esta preparada para prestar diversos servigcos entre os principais
sdo eles: dar informacgdes relacionadas com a constituicdo de sociedades e com o
comércio exterior, divulgacdo de dados relevantes de natureza macroecondmica e
setorial, apoio na identificacdo de parceiros através de uma listagem de contatos de
uma base de dados de oportunidade de negécios, divulgacdo de feiras em ambos paises,
organizacdao de missdes empresariais, palestras, semindrios e conferéncias com a

participacdo de empresarios e governantes.
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A Camara do Comércio e Industria Luso-Brasileira é gerida por meio de uma Diretoria
livremente constituida. E ainda, através de uma Assembleia Geral constituida pelos
associados’ no pleno uso dos seus direitos, retiine-se, pelo menos uma vez, no primeiro
trimestre de cada ano, para apreciar o Relatério e Contas e o parecer do Conselho Fiscal

e o orgamento do ano seguinte.

De acordo com as informacdes disponibilizadas publicamente pela drea de comunicacao
da CCILB, A Camara de Comércio e Industria Luso-Brasileira existe para incentivar os
empresarios a concretizarem negdcios bilaterais:
“Quanto maior for o estreitamento das relacdes bilaterais entre o Brasil e Portugal
melhor serdo potenciadas as facilidades que a Camara pde a disposicao dos
empresarios, desde o apoio logistico, a assessoria comercial e juridica que nos

possuem, contribuindo todos para o fortalecimento das economias do Mercosul e
da Unido Europeia.”

Para o entrevistado a situacdo politica atual em que o Brasil se encontra ndo ajuda muito
as trocas comerciais entre os paises. Murteira Nabo afirma que o PIB brasileiro caiu nos
ultimos 2 anos cerca de 3,5%, portanto tem vindo a cair muito e a competitividade
também n3do aumentou, porque sdo muito protecionistas e acabam por perder
competitividade com isso. Portugal estd demasiado dependente da Europa, cerca de
60% a 70% do comércio externo é com a Europa e isso é uma fragilidade, e tem de se
diversificar. E um dos mercados onde é possivel fazer isso é no Brasil, ainda que seja
muito dificil exportar para esse destino, é um mercado muito protecionista, tem muitos

impostos a varios niveis.

Ainda o entrevistado afirma que a melhor maneira de fazer negdcio com o Brasil é a

I "

ligacdo da Unido Europeia com o Mercosul. “estamos a tentar que se faca um acordo de
livre comércio com este mercado, que estd ha 15 anos a ser discutido. Temos a
esperanca que aconteca agora e no dia que isso acontecer, o Brasil vai abrir, e ndo sé

para Portugal, como para toda a Europa.” A CCILB como instituicdo ndo governamental

7 Consultar em anexo: Lista de associados da CCILB por ramo de atividade
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trabalha em cooperacdo 6rgdos governamentais para tentar que o acordo de livre

comércio da Unido Europeia com o Mercosul se concretize.®

De acordo com o Doutor Francisco Murteira Nabo Presidente da CCILB a instituicdo é
uma associacdo civil sem fins lucrativos e sem qualquer tipo de intervencao de natureza
religiosa ou politica, que que tem como principais objetivos fomentar e apoiar as
relacbes econdmicas e comerciais entre Portugal e Brasil. Ainda em entrevista afirma
gue instituicdes como as CCl podem desempenhar um papel de network as empresas

gue querem conhecer melhor o mercado a entrar, nesse caso o brasil.

Murteira Nabo acredita que as cdmaras do comércio podem ser vistas como um centro
de negdcios e levou esse pensamento para a CCILB, quer fugir um pouco do discurso

politico e fomentar as relaces entre os empresarios de ambos os lados do Atlantico.

Nesse sentido, na ultima missdao empresarial realizada entre os dias 24 e 28 de abril de
2017, pela AIP do Porto com parceria da CCILB, no Estado de S3ao Paulo e Rio de Janeiro
e em parceria com a FIESP (Federacdo das Industrias do Estado de Sdo Paulo) e a FIRJAN
(Federacao das Industrias do Estado do Rio de Janeiro), tendo como objetivo centrar-se
em projetos para captar possiveis investidores, deixando o assunto exportacdo um
pouco de lado. Nesse ambito da missdao empresarial de criar lagos com empresarios
portugueses e brasileiros a CCILB juntamente com os parceiros citados a cima identificou
empresas e possiveis investidores com a capacidade de formar parcerias com

empresarios portugueses®.

Em conversa o entrevistado mencionou alguns pontos fortes da CCILB - Promocado de
acdes que contribuem para o intercdmbio comercial entre Brasil e Portugal, e em
especial a¢cdes que facilitam o relacionamento entre entidades, empresdrios ou
individuos cuja area de atuacdo se situe no ambito das rela¢des Luso-Brasileiras; realizar

conferéncias ou palestras destinadas a fomentar, nos dois paises o conhecimento

8 Audio disponivel em: Negdcios em Portugués — Edigdo de 25 de fevereiro.
9 Audio disponivel em: Neg6cios em Portugués — Edigdo de 25 de fevereiro.
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reciproco; manter contacto estreito com as autoridades brasileiras e portuguesas e em

especial com as instituicdes de caracter econdmico existentes nos dois paises.

Ainda afirma que a falta de apoio financeiro das instituicdes governamentais e a falta de
informacgdes claras prestadas pelas instituicGes brasileiras sdo grande parte das
limitagGes encontradas. Para ultrapassar essas dificuldades a CCILB conta com a
colaboracdo dos associados, 104 no total (pessoas singulares ou coletivas) que, direta
ou indiretamente, participam no intercambio econédmico luso-brasileiro ou que, pela sua

categoria, profissdao ou fungdes, colaboram com a atividade fim da camara.

Em um seminario realizado pela CCILB na AIP, no qual estive presente, a 13 de fevereiro

de 2017 — Relagcdes Empresariais Brasil e Portugal o Presidente da associacdo declarou:

“E necessario que as PME entendam a necessidade de se filiar a esse tipo de
associacdo para adentrarem de forma correta ao mercado pretendido, assim
recebendo apoio juridico, legal e contabilistico.”

Em entrevista o Presidente da CCILB relatou que neste momento, perante a crise
brasileira, ndo ha grandes investidores portugueses no Brasil, mas ha muitas PME, sao
cerca de 600, mas representa no seu conjunto cerca de 1 a 2% das exportacdes para o

Brasil, ou seja, o comércio é muito pouco™®.

A CCILB nao realiza negociacdes em seu sentido literal, a cAmara do comércio participa
no processo de negociagao que as empresas ao decidir se internacionalizar, nesse caso
para o Brasil se sujeitam, facilitando e viabilizando de maneira a criar o melhor ambiente

negocial a fim de criar possiveis acordos.

10 Audio disponivel em: Negdcios em Portugués — Edigdo de 25 de fevereiro.
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5. CONCLUSOES

5.1 SINTESE CONCLUSIVA

Embora o termo "Camara do Comércio" seja familiar as empresas e aos governos, o
papel e o lugar deste ator ndo estatal nas negociagcdes internacionais é muito pouco ou
quase nada discutido na literatura. E possivel, portanto, conceber que as CCl trabalham
como uma mediadora/facilitadora entre as empresas e o pais que ela busca abertura, e
que colabora para o éxito em possiveis negociacdes entre seus representantes,
facilitando possiveis acordos. Essas instituicdes contribuem para a vantagem
competitiva das empresas, sobretudo as pequenas e médias, formando-as e

preparando-as para a entrada nos mercados internacionais.

Como mencionado nos capitulos anteriores as Camaras do Comércio e Industria fazem
parte do meio envolvente externa que podem influenciar, limitar ou até mesmo

restringir o processo de uma negocia¢ao em contexto internacional.

Ainda os fatores que influenciam o éxito de uma negociacdo nesse contexto sdo a
cultura que nesse caso o Presidente da CCILB menciona que pouco afeta o processo

negocial, visto a proximidade cultural entre Portugal e o Brasil.

Nas etapas das negocia¢Oes internacionais, mais precisamente na etapa do intercambio
de informacdo, a Camara do Comércio e Industria participa ativamente da elaboracao

de documentos e informacgGes que servem de base para a discussao ndo partir do zero.

Sendo assim, e respondendo a questdo fundamental da pesquisa feita através de
estudos de artigos, livros, a pequena entrevista feita com o Presidente da associacdo e

a participacdo no seminario elabora pela CCILB, podemos dizer que a Camaras do
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Comércio e Industria participam direta e indiretamente em todo o processo de

negociagao.

A importancia dessas instituicdes para o processo de negocia¢do sao a oferta de servigos

especificos, listados abaixo, visando a internacionalizagao das empresas:

Realizar programas de formagbes, semindrios e missdes empresariais
visando instruir e formar representantes das empresas sécias ou que
queiram entrar no mercado externo, nesse caso o Brasil, como
mencionado nos capitulos anteriores.

e |dentifica investidores em empresas com a capacidade de formarem
parcerias.

e Trabalha juntamente com dérgdos governamentais, no sentido de criar
melhores acordos de comércio internacional.

e Podem trabalhar como uma terceira parte habilitada e imparcial,
prestando servico de consultoria, buscando facilitar a resolucdo de
problemas por meio da comunica¢cdao e da andlise, apoiado pelo seu
conhecimento sobre a area.

o Elaborar relatérios e documentos com o intuito de passar todas as
informacgdes cabiveis do pais de entrada para os representantes das
empresas nao chegarem a negociacao sem saber indicadores confidveis
sobre o Brasil/estado que queiram se firmar.

e Pode trabalhar como mediador da negociacao buscando facilitar todo o
processo de negociagdo, visando o melhor para ambas as partes.

o Oferece informagdes e trabalha para garantir as melhores taxas,
impostos e processos burocraticos facilitando esses tramites processuais.

e Pode estar presente em todas as etapas do processo de negociacao,

desde a fase da preparacao ao acordo final, prestando um servico de

consultoria, visando atingir os melhores objetivos ao fim de todo

processo.
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Contudo, as Camaras do Comércio e industria aparecem também nos fatores externos
que influenciam e viabilizam o resultado final da negocia¢do, essas organizagdes sdo
chamadas pelos autores mencionados na revisao de literatura como Stakeholders

externos, pessoas/organiza¢des que tém interesse no resultado final da negociagao.

Dado a importancia da negociagcdao em todas as empresas e a globalizagdo que hoje o
mundo enfrenta, é importante sabermos que podemos contar com organizacao que
facilitam e viabilizam as negociagdes num contexto internacional. O sucesso da
internacionalizacdo de empresas conta com o éxito de todo o processo negocial e para
isso devemos usar todos os meios que dispomos para a fim de obtermos triunfo no

mercado externo que se busca e conseguir se firmar no pais escolhido.

Nesse contexto é importante estudar as Camaras do Comércio e entidades similares.
Pouco se temo na literatura a importdncia do processo de negociacdo na
internacionalizacdo das empresas e o papel dessas organiza¢cdes no sucesso de todos os
envolvidos. Essa dissertacdo teve essa finalidade, de responder a questdo da

importancia das Camaras do comércio nas negociacdes internacionais.

5.2 LIMITAGCOES DA PRESENTE INVESTIGAGAO

Encontrar documentos, livros, relatérios e artigos cientificos na literatura disponivel foi
sem duvida a maior limitagdo encontrada para realizacdo dessa dissertacdo de
mestrado. As negociacGes internacionais e seu processo para se chegar a fim de seus
objetivos sdo uma questdo de importancia na realidade que estamos inseridos, e saber
com que organizacdes contar e que facilitam todo o tramite. E de relevancia para todas
as partes envolvidas no contexto. O processo de negociacdo pode ser decisdrio na
entrada ou ndo de uma empresa no mercado externo, entdo cabe aos gestores usufruir

de todos os recursos que podem ser utilizados a fim de atingir seus objetivos.
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Uma outra limitacdo que podemos citar foi a pouca disponibilidade de tempo da CCILB
para fornecer informagdes com uma maior relevancia, a falta dessas informacgdes foram

sem duvida uma grande perda para a conclusdo deste trabalho final de mestrado.

5.3 OPORTUNIDADES PARA ESTUDOS FUTUROS

Durante a execucdo desse trabalho de carater investigativo e exploratério, foram
levantadas algumas questdes relevantes para a realizagdo de estudos futuros. Em
primeiro caso seria de importancia o estudo mais aprofundado sobre o papel que as
Camaras do comércio exercem e como contribuem para a realizacdo das negociac¢des
no exterior, a falta dessas informagdes foram uma das limitagdes para a concretizagao

deste estudo.

De seguida, seria interessante um estudo quantitativo realizado através de inquérito
para as empresas associadas a essas instituicGes de quais os servicos mais relevantes
prestados pelas camaras do comércio. E ainda um estudo que nos mostre a real
interacdo entre os corpos administrativos das Camaras do Comércio e seus associados

e o papel deles na internacionaliza¢gdo das empresas.
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ANEXO I - 11 PRINCIPIOS DA ICC PARA FACILITAR O

1 - Prepare com cuidado
Envolva as pessoas certas
dentro de sua organizagao;
Defina seus objetivos com
clareza e reveja qualquer
histéria das relagées com sua
contraparte;

Aprenda tudo o que puder
sobre seus parceiros de
negociagdo e a realidade do
contexto comercial em que
eles operam;

Imagine seus interesses,
prioridades, limitacdes e
alcance da autoridade;

Estar pronto para explorar
com sua contraparte as

varias regras legais
disponiveis para gerir o seu
negdcio.

2 - Tirem em consideragao as
diferencas culturais
Educar-se sobre as praticas
comerciais locais do seu
parceiro de negociac¢ao;

Seja sensivel aos seus
proprios habitos
culturalmente enraizados

e pressupostos sobre como
conduzir negdcios;
Desenvolva uma pratica que
0 encoraje continuamente
para questionar suas
suposicbes e procurar
hipdteses que seu parceiro
de negociacdo pode estar
fazendo sobre vocé;

Tenha em mente o valor de
ser capaz de lidar bem com
diferenca.

3- Faga acordos antecipados
com um  Parceiro de
negociacao sobre um
processo para orientar a
logistica da negociagao;

Prepara o caminho para fazer
acordos sobre mais variados
tépicos;

Decida cedo com o seu
parceiro de negociagao
questbes processuais como a
linha do tempo, locais e
Agendas para reunides,
lingua de processo,
participantes em reunides.
4- Alocar recursos humanos
Alocar recursos técnicos
adequados para uma
negociagao;

Antecipar as pessoas que
vocé precisara ter no espago
ou em espera para apoiar as
negociagdes, tais como
Como pessoas com
autoridade de decisdo em
questdes, peritos técnicos
especializados, tradutores,
Redatores legais, assessores
fiscais e conselheiros locais;

Tendo como objetivo manter
a consisténcia na equipe de
negociagao;

evite apresentar um elenco
rotativo de personagens.

5- Com o objetivo de
desenvolver um trabalho
aberto e confiavel
Relacionamento com um
parceiro de negociagao

As promogbes sdo muitas
vezes compromissos em
curso que evoluem ao longo
do tempo, a medida que as
circunstancias mudam;

Um bom trabalho de
relacionamento entre as
partes tornara mais facil
atender as necessidades
futuras de ambos os lados de
forma eficiente atuando com

COMERCIO INTERNACIONAL

transparéncia e  desejo
genuino;

Compreender e encontrar
solugdes podem ajudar a se
concentrar em discussdes
com relevancia;

Os parceiros de negociagao
ndao precisam ser amigos
para criar um ambiente de
trabalho produtivo.

6- Comporta-se com
integridade

Vocé ndo precisa revelar
tudo;

Mentir ou enganar pde em
risco o negdcio, o trabalho, o
relacionamento e a sua
reputagao na negociagao, e
pode levar a sangdes legais;
Sua vontade de trazer seus
valores e integridade para a
mesa é um sinal para o seu
parceiro de negociacdo de
qudo sério vocé estd se
aproximando da negociagao.
7 - Gerencie suas emogoes
Aja em vez de reagir -
mostrando que vocé estd
agindo Independentemente
da provocagdio de uma
contraparte é um gesto
poderoso;

Uma contraparte que o
considera razodavel pode
Peca ajuda, permitindo que
vocé colabore em uma
solugdo, em vez de esconder
informagdes por orgulho ou
medo, o que pode levar a um
acordo irrealizdvel ou ndo
acordo.

8- Seja flexivel

Estar aberto ao pensamento
criativo com o seu Parceiro
de negociacdo sobre como
seus interesses podem se
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complementar e ficar ambos
satisfeitos sem diminuir o
valor para qualquer das
partes;

Apenas um acordo
mutuamente benéfico sera
Sustentavel ao longo do
tempo - se uma das partes
receber beneficio
desproporcionado, a outra
parte pode ndo pode
implementar o  acordo
entendendo as dificuldades
de sua negociagao;

11 - Esteja pronto para o caso em que as
negociagdes nao tiverem éxito
As negociagdes podem ndo chegar a conclusdo

O que parceiro pode estar
enfrentando é um elemento
importante na construgdo de
um acordo realista e duravel.
9 -Faga compromissos
realistas

Concorde com as coisas que
voceé realmente pretende
assumir, como vocé
esperaria que seu parceiro
de negociagdo fizesse;
Esclarega o ambito de seu
parceiro de negociacdo de
autoridade: as  pessoas
podem exagerar sua

por uma variedade de razdes, é necessario

antecipar tais situagdes;

autoridade e assumir
compromissos que  ndo
podem fazer ou que ndo
podem manter;

Conhega suas alternativas e
saiba quando sair;

10- Confirme o acordo para
garantir

Revise cuidadosamente o
que foi acordado com o seu
parceiro de negociagdo no
final de uma sessdo de
negociagao, resolvendo
todos os detalhes sobre os
guais as opinides divergem.

prepare-se e esteja pronto para discutir opgdes
ou alternativas
negociagao.

com o seu parceiro de

Fonte: Traduzido e adaptado pela autora com base na cartilha dos 11 Principios que facilitam a
negociagdo internacional da ICC < https://cdn.iccwbo.org/content/uploads/sites/3/2015/02/ICC-Principles-to-

Facilitate-Commercial-Negotiation.pdf >
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Anexo 2 — CENTROS DE ARBITRAGEM AUTORIZADOS PELO
MINISTERIO DA JUSTICA DE PORTUGAL

Nome Requersntes Objetn Ambito (ontactos Autorizacio

- R As qualiier  litigia gue Eekits - jiida e Tamar, ne? « Dedparhnmt
Lisa-Espanhola remlte  do  interclnbio  econdmics cardter especializace 7.9 andar, 1050-155 Lishaa g 01,

biberal entre Espanka e Portugal ou Tel/Fax: 21 355 81 39 publicads nad 3
etre os membros da Camara de E-mall: cacclef@cgile.org série do DR, ja
Comérclo e Indbstria Luso-Espanhola, 21 de janalrgde
oL alnda gqusiquer lithlo respeitants & 2014

inieresses de naturer patrimenial em
matéria civil & comecial, poDico ou
prvado, intemno cu isternacional, que
N respeite a direites indisponivels e
qe nao BSTEA  SUDMENI0
alugivaments a trisunal judicial ou
BRitragem necessaria

Conctrdia - Centra de Resolucle, por wia da mediacBe, Ambito nacional e Rua Rodrigo da Fonsecs, n.® 149, « Despachs no
Conciliagio & Madiacio de concilisgBo @ arbitragem, de qualquer cardber gendrico 3.9 DE®, 1070-242 Lisbon 14460/2013,
Conflitos litigic qise possh ser submatido a meios Tel: 21 381 28 15 publicads na 2.3

alternativos de resolugio, em quaisquer Fax: 21 381 28 17 série do DR, de &
matérias ndo  excluidas  par e, E-mnall: correlod concordla.compt e novembro de
designadamente decorrentes de atns e Site: yivwsy concordis, oom.pt 2013

cankratos de natureza comercial, 2
solicitacho de quaisquer entidades,
ou

;ladnnals (1] -éuangelraa, quer sajam
ou nda residertes no territdrio nacional,

Cdmara Municpal de Obldos, Prestar servigos de resolugde  de Larga de 5. Pedro, 2510-085
Assoclagdo Forense do Oeste conflitos, abravés da  mediagdo, cardter geral Oblidos

{AFD), Concdrdia — Centro de arbitragem ol outro meis de resolugBs Tel.: 262955569 / 262955500
Conciliagio & Mediacao de de |itigios, em qualquer matéria, desde Fax: 262955574 f 262955501
Conflitos e Instituts de gque, por lai espacial, ndo esteja E-mail: cemaarobidosdcm-
Mediacdo e Arbitragem de exclushvaments submetida a tribunal ohidgs.pt

Fortugal {(IMAP) judidal, arbitragem necessdria & que Sibe: wivww,cm-obidos. pt

nio respeits & direitog indisponiveis.
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Secretaria Regional das
Recursos Humanos da Regiso
Autdnoma da Madalra

Resolucho de tigins de consumo, de  Ambito regionsl,
natureza civil, gue ocorram na Regido abrangendo & Regiso
Auténoma da Madeira. Autténoma da Madeira

Rua Direita, 27 — 1.2 andar
P050-014 Funchal
Tal.: 291 750 330

Assoclagdo Industrial
Portiguess -

Empresarial (AIP-CE), a
Associacio Portuguesa de

Prestadores de Registos de

Promover a resolugdo de gqualsguer
livigiza em matéria de propriedsde
industrial, nomes de dominia, firmas &
denominages, desenvolvendo para o

diligéneises necesadriag & instrughs dos

Dominic & A
[APREGI).

pr
0 ARBITRARE ¢ ainda competente para
dirimir litigios emergentes da invocagio
de direftos de propriedade Industrial
guando estajam &m CALSE
medicamentos  de  refenéncia e
medicamentos gendricos, submatidos a
arbitragem necessdria nos termos da
Lel n.® 62/2011/ de 12 de dezembro.

& de cardter
especializada

Ambito nackenal e de
cardter sspacializade

Fae: 291 750 339
E-rmail:

cenfroar

gov.pt
Sibe:
wiww. 5rrh.gow-madelra.pticace

Av. Eng.® Duarte Pacheco, Torme
2, Pisa B, Sala 9, 1070-102
Lishaa

Tel.: +351 211 203 100

Consultores de Propriedade efeito a5 agies adequadas a tal fim, tais Fax: +351 211 203 131
Industrial {ACP1), a Assoclagdo  como manter o regular funcionaments E-mall: geral@arbitrare pt
Portuguesa da Indistria do Tribunal  Arbitral, prestar Site: www.arhitrare.pt
Farmacéutica (APTFARMA), & infarmacies de carActer ecnico e

Associacho Portuguess de sdministrativo, promover o contacts

Medicamentos Gendricos entre  as partes & evantuais

(APOGEN) e a Assodagio de contrainteressados e  realizar  as
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Associacno Comercial de Lisboa acio  de  ar & Ambito nacionsl e de
= Cimara de Comércio & processos alternatives de resolucdo de  cardter especializado
Indistria Portuguesa litigios de cardter econdmico, Incluinda

o5 de cardter plblico & administrathw,

InbEmes & NtarnacinnaiL.

Rus das Portas de Santo AntSo,
&9, 1169-022 Lisboa

Tel.: 213224053 - Fax:
213224056

E-rriail:
avi.cantrodearbitragem@acl.om.
ot

FONTE : < http://www.dgpj.mj.pt/sections/gral/arbitragem/anexos-

arbitragem/centros-de-arbitragem4174/ > Gltimo acesso em: 26/06/2017
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LISTA DOS ASSOCIADOS CCILB POR RAMOS DE ATIVIDADE

ADVOCACIA
ABREU ADVOGADOS

ALVARO CANEIRA - ADVOGADOS E
CONSULTORES - COMERCIO INTERNACION

BARROS, SOBRAL, G. GOMES & ASSOCIADO
CSBA & ASSOCIADOS

CUATRECASAS, GONCALVES PEREIRA &
ASSOCIADOS, RL

DINIS LUCAS & ALMEIDA SANTOS - SOCIEDADE
DE ADVOGADOS, R.L.

DUARTE DE ATHAYDE

EDUARDO PAZ FERREIRA E ASSOCIADOS -
SOCIEDADE DE ADVOGADOS RL

F. CASTELO BRANCO & ASSOCIADOS

GOMEZ ACEBO & POMBO ABOGADOS SLP -
Sucursal em Portugal

AGENTES DE NAVEGACAO

AFONSO H. O'NEILL & C2., Lda
HAPAG-LLOYD PORTUGAL, LDA

MSC PORTUGAL

PORTMAR-AGENCIA DE NAVEGACAO, LDA.
AGRICULTURA

SAPEC AGRO

ARQUITETURA

BROADWAY MALYAN PORTUGAL - Arquitetos &
Designers, Lda

AUTOMAGAO INDUSTRIAL

CONTROLAR - ELECTRONICA INDUSTRIAL E
SISTEMAS, LDA

AUTOMOVEL

SAG GEST, SGPS, SA

BANCA DE INVESTIMENTO
BANCO BiG

HAITONG BANK, S.A.

- COMERCIO

PENTAGONAL Lda

COMERCIO ELETRONICO
BESSER INTERNATIONAL GmbH
COMUNICACAO

TV GLOBO PORTUGAL
CONSTRUGAO CIVIL E OBRAS PUBLICAS

ANDRADE GUTIERREZ - EUROPA, AFRICA, ASIA
S.A.

BRISA - AUTO-ESTRADAS DE PORTUGAL, S A
COBA - CONSULTORES DE ENGENHARIA E
AMBIENTE, S.A.

IMOBILIARIA CONSTRUTORA GRAO-PARA
ODEBRECHT PORTUGAL, S.A.
CONSULTORIA

BMEF- SERVICOS FINANCEIROS, LDA
DELOITTE CONSULTORES, S.A.

GAPORSUL - GABINETE PORTUGUES de
CONSULTADORIA, Lda.
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GARRIGUES PORTUGAL, S.L. - SUCURSAL
JPS GROUP
LLORENTE & CUENCA

MESA CORPORATE GOVERNANCE
CONSULTORIA EMPRESARIAL Ltda

SOCIEDADE DE DESPACHO OFICIAL ADUANEIRO
ORLANDO ESPIRITO SANTO LDA

SOVEREIGN, CONSULTORIA LDA.

SUPREME GLOBAL FINANCIAL DESIGNERS,
UNIP, LDA

CONSULTORIA E ORGANIZAGAO DE FEIRAS E
EVENTOS

NEWEVENTS - CONSULTORIA E ORGANIZAGAO
DE FEIRAS E EVENTOS

CONTABILIDADE
IGMASA MANAGEMENT PORTUGAL LDA

EMBALAGENS E COMERCIALIZAGAO DE
AZEITES E OLEOS ALIMENTARES

SOVENA PORTUGAL - CONSUMER GOODS S.A.
ENERGIA

GALP ENERGIA

ENGENHARIA E GESTAO DE PROJETOS
CENOR, CONSULTORES, S.A.

ENGEXPOR BRASIL GERENCIAMENTO DE
PROJETOS E OBRAS LTDA

GEOCONTROLE - GEOTECNIA E ESTRUTURAS DE
FUNDACAO, S.A.

EQUIPAMENTOS DE
ELEVACAO/MOVIMENTACAO DE CARGA

AHLERS LINDLEY
EQUIPAMENTOS INDUSTRAIS

HRV - EQUIPAMENTOS DE PROCESSO, SA

FUNDACAO
FUNDAGAO LUSO-AMERICANA
GERAGAO E DISTRIBUICAO DE ELETRICIDADE

EDP- ELETRICIDADE DE PORTUGAL
INTERNACIONAL, SA

GESTAO DE EMPRESAS DE PATRIMONIOS
RANGEL INVEST SA
GESTAO DE PARTICIPACOES SOCIAIS

ENTREPOSTO GESTAO E PARTICIPAGOES (SGPS),
S.A.

ETE - SOCIEDADE GESTORA DE PARTICIPAGOES
SOCIAIS, S.A.

MOTA-ENGIL, SPGS, S.A.
SONAE, SGPS
HOTELARIA

CONTINOTEIS - HOTELARIA E TURISMO, LDA.

CORINTHIA HOTEL LISBON

DOM PEDRO - INVESTIMENTOS TURISTICOS,
S.A.

HOTEIS HERITAGE LISBOA

HOTEL ALTIS

HOTEL VILA JOYA & JOY JUNG SPA
LISBOA MARRIOTT HOTEL

MAR DE AR HOTELS (Sociedade de Hotelaria
Arez, S.A.

MINOR CONTINENTAL PORTUGAL, S.A.

PESTANA PALACE HOTEL & NATIONAL
MONUMENT - CARLTON PALACIO, SA.

IMOBILIARIO

A. SANTO, S.A.
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INSIDE LIVING, MEDIAGAO IMOBILIARIA, LDA

LUXUS - SOCIEDADE DE MEDIAGAO
IMOBILIARIA, LDA

PLANBELAS - SOCIEDADE IMOBILIARIA, S.A.
INDUSTRIA AERONAUTICA

EMBRAER PORTUGAL S.A.

INDUSTRIA ALIMENTAR

RCSI - Rui Costa e Sousa & Irmao, SA
INDUSTRIA CERAMICA E VIDEIRA

VISTA ALEGRE ATLANTIS SA

INDUSTRIA CIMENTEIRA

CIMPOR - CIMENTOS DE PORTUGAL, SGPS, SA
INDUSTRIA DE PAPEL E AFINS

THE NAVIGATOR COMPANY, S.A.

INDUSTRIA FARMACEUTICA
GERMED FARMACEUTICA, LDA
INDUSTRIA METALURGICA

LIDERSEAL INTERNACIONAL - VEDANTES,
ROLAMENTOS E MANUTENGAO, LDA

LUSOSIDER - Agos Planos, SA

STEP OIL & GAS SERVICOS LTDA
INSTITUICAO BANCARIA E FINCANCEIRA
Banco BIC PORTUGUES S.A

BANCO BPI, S.A

BANCO DO BRASIL, SA

BANCO FINANTIA

BANCO SANTANDER TOTTA

CAIXA BANCO DE INVESTIMENTO, SA

CAIXA GERAL DE DEPOSITOS
ITAU BBA INTERNACIONAL PLC  Instituicdo
LUIS PIMENTEL

MILLENNIUM BCP

MAQUINAS E EQUIPAMENTOS

FLAVOURBOX UNIPESSOAL, LDA
MARKETING/PUBLICIDADE

MEDIAFONE, MARKETING E PUBLICIDADE, Lda
MEDIAS

IMPRESA - SOCIEDADE GESTORA DE
PARTICIPAGOES SOCIAIS, SA

PORTO

APL - ADMINISTRAGAO DO PORTO DE LISBOA,
S.A.

SAUDE

LUSIADAS, A.C.E.
SEGUROS

CREDITO Y CAUCION
SERVICOS

EURONEXT LISBON

SOCIO INDIVIDUAL
ANDRE JORDAN

JOAO FERVENCA DA SILVA
JOSE MAGRO

TEREZA POMPILHO BUENO
TECNOLOGIAS DA INFORMAGAO
EASYVISTA, S.A.

MAXDATA SOFTWARE, S.A.

TRANSPORTES
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BARRAQUEIRO SGPS, S.A.

TRANSPORTES AEREOS VIAGENS E TURISMO

AIRREP - REPRESENTAGOES TURISTICAS, LDA GLOBALIS VIAGENS E EVENTOS
CORPORATIVOS, LDA

IBERIA - LINHAS AEREAS DE ESPANHA, SA
TOPATLANTIC

TAP PORTUGAL

FONTE: <http://www.ccilb.net/associados> Acesso em 22/06/2017

42



Rafaella Dona (2017) A Importancia das Camaras do Comércio e Industria nas NegociagGes Internacionais:

O Caso da Camara do Comercio e Industria Luso-Brasileira

GUIAO DE ENTREVISTA

TIPO: SEMI-ESTRUTURADA

OBJETIVO GERAL: demostrar como funciona a comunicacao das cdmaras do comércio, de que maneira as
empresas interagem em seus acordos comerciais, como é feita a comunicagdo entre esses paises e empresas

e de que forma é feita essas negociacoes internacionais.

O primeiro encontro com o entrevistado ocorreu na sede da CCILB em Lisboa, que teve a duragao de 40
minutos, devido o pouco tempo do entrevistado, o mesmo preferiu que as questdes fossem enviadas por

email e assim que possivel as responderia.

Parte |

Blocos tematicos
Legitimagdo da entrevista

Objetivos Especificos Questdes
Os objetivos da investigacdo.

e apresentar a entrevistadora.
Permissdo para gravar a
e apresentar a investigagao. entrevista.

e justificar a entrevista. e informar que receberd a
transcricdo da entrevista com o

e incentivar o entrevistado propdsito de validacgdo.

Caracterizagdo do Entrevistado | Caracterizar o entrevistado * Sexo
¢ |dade
Cargo que ocupa na CCI

Parte Il
Blocos tematicos

Objetivos Especificos Questdes

Camara do Comercio

Compreender o que é uma
Camara do comercio;

Como que uma cdmara do
comercio é gerida;

Como a camara do comercio
viabiliza a abertura de uma
empresa em outro pais;

O que é uma camara de
comercio e industria?

Como é gerida a CCI?

Como que a CCl intervém na
abertura das empresas?
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Camara do comercio e
negociagdes internacionais

as

Compreender se a CCl tem
alguma limitagdo em negociar
com pessoas/empresas de
culturas distintas;

Comunicagdo internacional

Como se procede a negociacdo
internacional;

Ao nivel cultural se a CCl passa
por alguma limitagao

Quais as limitagdes em negociar
com pessoas de culturas
distintas?

Como é feita a comunicagdo
internacional com as
empresas/pessoas envolvidas?

Quais as barreiras encontradas
na comunicagdo?

Quais os aspetos mais
relevantes da diferencga cultural
no processo da negociagao?

Fatores externos

Como a burocracia e questdes
legais influenciam no processo
de negociagao

Outros fatores externos que
possam prejudicar o processo
negocial

Os fatores Politicos e sociais
influenciam na eficdcia do
processo de negociagao?

Quais sdo outros fatores que
podem prejudicar no processo?

Fatores Internos

Perceber como a instituicdo
funciona internamente;

Como superam as limitagGes a
cima referidas;

Taxa de sucesso

Estratégias de negociagdo e
comunicagdo

Quais os Pontos fortes da CCI?
Pontos fracos?

Quais estratégias a CCl utiliza
para superar as limitagées?

Qual a taxa de sucesso que a CCl
tem?

Quais as  estratégias de
negociacdo utilizada? E as
estratégias de comunicagao?

Casos de sucesso

Poderia nos mencionar algum
caso de sucesso na negociagao
internacional?

Parte Il

Bloco tematico

Objetivo

Questdes

Fim da entrevista

Agradecer o entrevistado pelo
tempo cedido;

Demonstrar ao entrevistado a
importancia da sua contribuicdo
para o estudo;

Fornecer o contacto para
alguma eventualidade ou
esquecimento na entrevista.

transmitir que os resultados
serao disponibilizados ao
entrevistado, a seu pedido.

Se por algum motivo lembrar de
algo que ndo foi referido na
entrevista, ndo hesite em entrar
em contacto.
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Caracterizagao do Entrevistado:

Nome Completo: Francisco Murteira Nabo

Idade: 77 anos

Cargo: Presidente da Camara de Comércio e Industria Luso-Brasileira
Parte Il

O que é uma camara de comercio e industria?

A CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA é uma associacdo civil sem fins lucrativos e sem
qgualquer tipo de intervencdo de natureza religiosa ou politica, que que tem como principais objectivos
fomentar e apoiar as relagcdes econémicas e comerciais entre Portugal e Brasil.

Como é gerida a CCI?

A CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA é gerida por meio de uma Directoria liviemente
constituida. E ainda, através de uma Assembleia Geral constituida pelos associados no pleno uso dos seus
direitos, reune-se, pelo menos uma vez, no primeiro trimestre de cada ano, para apreciar o Relatério e
Contas e o parecer do Conselho Fiscal e o orcamento do ano seguinte.

Como que a CCl intervém na abertura das empresas?
A CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA n3o intervém em abertura de empresas.
Quais as limitacdes em negociar com pessoas de culturas distintas?

As limitagcdes de se negociar sdo apenas circunstanciais, haja vista que a CAMARA DE COMERCIO E
INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA tem suas actividades voltadas ao mercado brasileiro.

Como é feita a comunicagdo internacional com as empresas/pessoas envolvidas?

A principal forma de comunicacdo da CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA na ocorre por
e-mail ou por telefone.

Quais as barreiras encontradas na comunicag¢do?

Uma vez que a CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA trata da relacdo entre Portugal e
Brasil, as barreiras de comunicacdo sdo quase inexistente.

Quais os aspectos mais relevantes da diferenca cultural no processo da negociacdo?

No ambito das relagdes Brasil-Portugal, o ambiente de negdcios ndo é culturalmente tao diverso a ponto de
influenciar a dinamica dos processos de negocia¢do devido, principalmente, a questao do idioma. Alguma
eventual diferenca ocorre de forma esporadica e pontual.

Os factores politicos e sociais influenciam na eficacia do processo de negociagdo? Exemplo de fatores
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SIM

Quais sao outros fatores que podem prejudicar no processo?

Os fatores econdmicos de conjunturas que quaisquer dos dois paises possam enfrentar.
Quais os Pontos fortes da CCI? Pontos fracos?

PONTOS FORTES:

- Promocao de acBes que contribuem para o intercambio comercial entre Brasil e Portugal, e em especial
acoes que facilitam o relacionamento entre entidades, empresarios ou individuos cuja drea de actuacdo se
situe no ambito das rela¢des Luso-Brasileiras;

- Realizar conferéncias ou palestras destinadas a fomentar, nos dois paises o conhecimento reciproco.

- Manter contacto estreito com as autoridades brasileiras e portuguesas e em especial com as instituicdes
de caracter econdmico existentes nos dois paises.

PONTOS FRACOS:

- Falta de apoio financeiro de instituicdes governamentais.

- A falta de informacdes claras prestadas pelas instituicdes brasileiras.
Quais estratégias a CCl utiliza para superar as limitacdes?

A CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA conta com a colaboracdo dos associados (pessoas
singulares ou coletivas) que, direta ou indiretamente, participam no intercambio econdmico luso-brasileiro
ou que, pela sua categoria, profissao ou fungdes, colaboram com a atividade fim da camara.

Qual a taxa de sucesso que a CCl tem?
A CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA n3o realiza afericdo dessas taxas
Quais as estratégias de negociagao utilizada? E as estratégias de comunicagdo?

A CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA n3o realiza negocia¢des internacionais. Quanto a
Comunicacdo, a CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA possui uma Assessoria especializada
em Gestdo da Reputacdo, Comunicacao

Poderia nos mencionar algum caso de sucesso na negociacao internacional?

A CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA LUSO-BRASILEIRA n3o realiza negociacdes internacionais
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