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Resumo

A globalizacéo tem proporcionado uma maior abertieranercado, em que as
empresas tém a possibilidade de vender e comprduims de outros paises com maior
facilidade. Diante disso, as organizacdes necessida pessoas capacitadas para
atuarem num mercado global. O presente trabalh@oeno principal objetivo conhecer
quais as habilidades e conhecimentos sdo esseaomigrofissionais atuantes na area
de comeércio exterior, visando analisar se o prioied de secretariado executivo tem a
preparacao e a formacdo necesséria para atuaraagspe. Para tanto, foi realizado um
estudo tedrico e um levantamento de dados, por deientrevistas semi-estruturadas
com profissionais atuantes no comércio internat¢idds resultados obtidos confirmam
0S pressupostos tedricos de que habilidades entiaego e comunicacdo, além do
dominio de idiomas estrangeiros e conhecimentosulfara dos paises parceiros sao
essenciais para quem atua neste setor. Dessa fmynsata-se que esses requisitos sao
contemplados na formacdo em secretariado execativamnstituem, dentre outros
atributos, o perfil profissional dos mesmos, logaeacdes internacionais representam
uma perspectiva de trabalho promissora a areatagat@esta economia globalizada.

Palavras-chave: Comércio internacional. Secretario executivo. A& profissional.
Dominio de idiomas.

1 Introducéo

Com o advento da globalizacéo e o avanc¢o acelefadecnologia, 0 ambiente
empresarial vem se modificando, exigindo a mandiengonstante de diferenciais
competitivos uma vez que as organizacdes, ao atuamne mercados globais, tornam a
concorréncia ainda maior. Diante disso, empresas démandado a atuagdo de
profissionais capacitados para desenvolverem stisdagles, produtos e servigos e
representa-la internacionalmente com o mais alwrgoade qualidade. Dentre os
requisitos desejados estao as habilidades de megose comunicar em outros idiomas,

o gue influencia diretamente no perfil dos profissiis da area secretarial.
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Neste sentido, o presente texto propde uma distuwdsatuacdo do secretario
executivo em empresas que negociam seus produiosserfvicos em outros paises,
buscando compreender se esses profissionais possuibabilidades e conhecimentos
necessarios para tal. Visando atingir este objetoiadealizado um estudo teorico e um
levantamento empirico com quatro profissionais @iigam na area do comeércio
exterior.

O texto esta organizado em seis topicos, sendo guieneiro corresponde a esta
introducéo. Os tdpicos dois e trés constituem algueedrico de referéncia, abordando
respectivamente a globalizacdo e a area secretdoatjuarto topico descrevem-se 0s
procedimentos metodolégicos adotados na pesquisagainto apresentam-se os dados
e resultados obtidos. No ultimo tépico sdo destaxasd conclusdes evidenciadas pelo

estudo.

2 Globalizagao: Conceitos e Influéncias

A palavra globalizacdo ja se tornou comum as pessoas, muitas vezes, nao
se tem clareza do seu significado e o quanto dia mesente no dia-a-dia dos
individuos de qualquer classe social. Giddens (19989) define globalizacdo como “a
intensificacdo de relacdes sociais mundiais quenunealidades distantes de tal modo
que os acontecimentos locais sdo condicionadog®\yentos que acontecem a muitas
milhas de distancia e vice versa.” O autor aindaptementa que tudo que ocorre em
uma vizinhanca local é influenciada por fatorega sknheiro ou produtos, de uma
distancia curta ou longa. Ou seja, as informacéassgram a circular em tempos reais, o
espaco se amplia e o tempo se acelera.

Com relacdo a economia, a preocupacao deixa dmiseas estratégias internas
e passa a ser com investimento em escala mundral TRllo Vigevani, “este fenbmeno
alterou a estratégia das empresas transnacioraigapsaram a tomar suas decisfes de
uma perspectiva global.” (apud IANNI, 1995, p.2Bessa forma, as empresas tém
direcionado a producdo para a exportagdo mais eamguoca, além disso, os indices de
importagéo tém se elevado em todo o mundo em wm&lestores. (SUPPER, 1998).

Durante muito tempo ndo houve interesse por paseetnpresas em levarem
seus produtos para outros paises, principalmenée diculdade de comunicacao e
transporte, os quais buscavam serem efetivos noash@rinterno, sendo o suficiente

para manter e crescer em longo prazo. (MARTINEIALUMEIDA, 1997). A partir da



década de 80, com o0 aumento da concorréncia, tuebde mercado tem sido avaliada
com maior cuidado dentro das organizacdes, issgupppara manter uma vantagem
competitiva, € necessério elaborar uma estratdgtealg Além de dar atencdo para o
mercado interno é fundamental pensar em estratgtybais para que o alto custo de
fatores locais e moeda forte possam ser contornddoge da competicdo global,

balanceando as caracteristicas dos produtos comeesssidades de cada regido
(UMEDA; HILDEBRAND, 2005).

Pode-se dizer que a internet tem sido uma das ipaiscferramentas que
contribuiu para a abertura de mercados mundiaisne em custo mais baixo. Até
alguns anos, atras o computador tinha como prihéiypelamento a otimizacdo das
empresas, no entanto, com o surgimento da intgrgags$ou a ser utilizado também para
vender e comprar, sedimentando assim um novo gpmchércio: o eletrénico. Hoje, é
possivel que as pessoas comprem mercadorias, dqueuligar do mundo, através da
internet, sem sair de casa.

Outra influéncia da globalizacdo no ambiente engi@s diz respeito a
velocidade das informacfes. As empresas precist@mie®rmadas e atualizadas sobre
0 que acontece pelo mundo e das tendéncias deaderada vez mais o ciclo dos
produtos serdo cada vez menores - novos produtosdelos sao langcados com uma
rapidez e obsolescéncia incriveis” (MARINS FILH@QZ, p. 1).

A globalizacéo, contudo, tem mostrado como prifdaipaacteristica o aumento
da interdependéncia econbmica entre empresas,esegdconsequentemente entre
paises, através de aliancas estratégicas e codtatese (ARMANDO; FISCHMANN,
2004). Como é o caso da formacéo de blocos regiopai exemplo, o Mercosul, “que
busca um fortalecimento das economias através tégratdo dos paises proximos
geograficamente ou com objetivos e politicas seamb#fs que justificam a unido como
forma de uma atuagcdo mais competente no contetdmacional” (VIEIRA, 2000, p.
29).

Com esta preocupacdo, o0s paises buscam atravésrmdacdio de blocos
regionais, o fortalecimento da economia nacionah & tornarem competentes no
contexto internacional. As formacGes de blocosorejs contribuem, também, para
elevar a credibilidade diante de investidores egigios, estimulando investimentos de
empresas vindas do exterior.

Todas estas questbes interferem na capacitacdmagéo e perfil dos

profissionais que estdo a frente das empresas ¢éque papel de representa-las nas



negociacdes internacionais. Destes profissionats esperados conhecimentos da
cultura, valores, politicas econbmicas e sociais gaises parceiros, assim como
habilidades de negociar e se comunicar com osedifes povos, respeitando suas
culturas, linguas e interesses. Para Martinelli lmedda (1997, p. 147), “qualquer
pessoa que va trabalhar em uma empresa, com ¢deleza necessidade de estar apto a
lidar, mesmo que indiretamente, com negociagdeatimidades em nivel global”. E
neste ponto que a preocupacao volta-se aos poofégssida area secretarial, que atuam
na assessoria dos dirigentes das empresas, admiten na gestdo do negocio e

substituindo-os nas negocia¢des sempre que neicessar

3 Profissional da Area Secretarial

Assim como as empresas, a atuacdo do secretarontexetambém esta se
modificando para atender ao perfil polivalente, ggempanhe o processo de evolugcao
e gque tenha tendéncia a adaptar-se a culturasuac®#s variadas. Medeiros e
Hernandes (2003) destacam que no mundo modernoeatgxios, intensificado pela
globalizacdo da economia, 0 secretario transforsgoem um assistente do negocio,
assumindo responsabilidades sem supervisdo e apliseu poder de decisdo. O
pensamento de Bridges (1995) segue nessa diregaogpa@m 0S executivos tém
delegado responsabilidade e autoridade de muitasi#s aos secretarios.

A area secretarial tem ganhado maior importana@atenomia no interior das
organizacbes em razdo da atuacdo dos seus pnodissiomo gerenciamento das
informacdes, o que interfere diretamente no pracdssisorio. O fato de o executivo
dispor de informacg@es precisas, de facil acesdarascmuito depende do trabalho do
secretario. Com isso, este profissional deixouwagcer apenas a funcao de “executor
de tarefas” e passou a desempenhar um papel deltoongacilitador, assessor e
empreendedor.

No entendimento de Sabino e Rocha (2004), é desse fque o secretariado €
visto por associacdes internacionais. Profissiogak além de ter habilidades de
escritorio, assume responsabilidades sem ter qusupervisionado e que é capaz de
tomar decisfes no seu campo de atuacdo. Dele espeimmbém, que saiba gerenciar
conflitos, trabalhar em grupo e que tenha equdilrnocional, facilitando as relacdes

humanas.



Nessa nova Era, é importante ainda que profissoteisecretariado estejam
preparados para atuar tanto presencial quantoavidentro das organizacdes e que
sejam capacitados para gerir nesse novo contextoqunas organizacdes estao
submetidas (SABINO; ROCHA, 2004). Carvalho acredii@ o “desafio é trabalhar e
se inter-relacionar com Empresas e Executivos werlanais virtuais. Vamos ter menos
controle, menos interferéncias e vamos ganhar asgsomia” (2004, p. 36).

As exigéncias atuais, portanto, perpassam por uril pgativo, inovador e
flexivel, secretarios que extrapolam a imaginagd@ jproporcionar novas idéias, fazer
uma abordagem diferente e implementar solucdes etiiaps para 0s problemas.
Como a area do comércio exterior esta diretaméyaed a habilidade de negociacéo,
comunicacdo e uso apropriado do idioma estrangestes fatores sao pontos de

discusséo na sequéncia.

3.1 Negociagéo

A globalizacdo da economia tem aumentado o numerentpresas nacionais e
multinacionais que estdo se voltando para o merexterno, além do aumento de
investimentos no exterior e a ampliagdo de acotdbs:egocios em nivel mundial.
Assim, € essencial que os profissionais qualifiqgenpara atuarem neste cenario
global, mesmo que seja indiretamente. Para issecéssario pensar e raciocinar de
forma global, aléem de estar informado e atualizealire os acontecimentos mundiais
(MARTINELLI; ALMEIDA, 1997).

Em se tratando de estratégia em negociacdo, camrmerdao da concorréncia, €
necessario criar e manter um relacionamento confieate& ou com o parceiro de
negocio, com o intuito que ambos saiam ganhandalisando as necessidades e
interesses, para que as mesmas possam ser sulewdaslo a um resultado satisfatorio
para as partes envolvidas (MARTINELLI; ALMEIDA, 18P

O posicionamento de Gramigna (2002, p.107) segsia mrecdo. Negociar é a
“capacidade de expressar e de ouvir o outro, bdscasquilibrio de solucbes
satisfatérias nas propostas apresentadas pelas,pgueindo ha conflitos de interesse, e
de observar o sistema de trocas que envolvem @xoné atuar com base no ganha-
ganha”.

A negociacao é, depois de ler e escrever, a habdidnais importante das

necessarias para ser bem sucedido pessoalmentissipralmente, sobretudo, nos



negocios globais. Logo, é fundamental desenvolvesa ehabilidade, técnica e
comportalmentalmente. Martinelli e Almeida (1998clarecem que 0s negociadores
sdo pessoas pro-ativas, questionadores constamatesalternativas para resolver
assuntos, por isso através do estudo e praticaedaciacdo, € possivel quebrar as
barreiras e adquirir as habilidades de negociadatos (1989, p. 9) complementa que a
negociagdo “ndo € um tributo inato e nem meramgdueico, é o resultado de um
investimento permanente em educacéo gerencial’.

Algumas habilidades sdo esséncias aos negociaddersacionais como a
persisténcia, a prevencdo a leitura da situacdoentendimento de sinais e
comportamentos dos estrangeiros. O aspecto cullorgais envolvido também deve
ser considerado nas negociacdes, ja que existarenigias entre paises, que exercem
influencia sobre o modo de pensar e agir das peS®MARTINELLI; ALMEIDA,
1997). A habilidade de comunicar-se de maneiravefeom outros povos, portanto, é

muitas vezes decisiva nas negociacdes internasionai

3.2 Comunicacgao

Saber comunicar-se € uma das habilidades que mw&lgsofissionais devem
possuir, principalmente os da area secretarials pai maioria das atividades que
desenvolvem utilizam a comunicacao, seja verbat@uverbal, com clientes internos
ou externos, seja para informar, coordenar ou raotiv

A comunicacao se da atraves de palavras e linguaggporal. A Ultima, muitas
vezes, transmite um maior nimero de mensagens quenanicacdo verbal. Ela é
constituida de gestos, expressdes faciais, postupaimento, acdo e até mesmo a
omissao, revelam os verdadeiros sentimentos. Sateegpretar a linguagem nao verbal
pode trazer diversas vantagens, porque se podesbeercse o interlocutor esta
aborrecido ou contente, se esta recebendo a memskgymaneira positiva ou negativa,
se esta causando interesse ou ndo. Até o propgiisi pode indicar um significado.
“Nas negociacdes internacionais, as partes tambaaenp se comunicar através de
muitas posturas diferentes, medidas econOmicas alamgas de politicas”
(MARTINELLI; ALMEIDA, 1997, p. 58).

As préticas gestuais também estdo presentes ens@avos e culturas, alguns
utilizam mais, outros menos; assim como a lingledfa os gestos variam de acordo

com o lugar e época. Entretanto, alguns gestoslisentes podem ter significados



totalmente diferentes de uma cultura para a oGoao € o caso de cabeca para cima e
para baixo, a qual, para os brasileiros indical sileaafirmacdo, mas, para algumas
regibes do sudeste europeu é utilizado para indegacdo (CHANLAT, 1996). O ndo
conhecimento do significado dos gestos ou a irgeapéo perversa deles pode causar
uma ma impressao a pessoa com a qual se negocia.

Portanto, cabe ao secretario executivo aprendeae sab diversas formas de
comunicacao, inclusive os gestos utilizados pelisgs com o qual vai se relacionar
para evitar erros de compreensao ou interpretagfiggocadas e que podem prejudicar
a negociacao. Da mesma forma, os profissionaisalegtar preparados para utilizar os
novos meio de comunicagdo que surgem. A comunicacii@al que é a mais recente
trouxe diversos beneficios, como reducdo de custostelefones, papéis e burocracia.
No entanto, “falar com uma pessoa, seja no Brasim exterior, através de programa
de mensagens eletronicas exige tanto respeito guanto se a conversa fosse ao vivo”
(SABINO; ROCHA, 2004, p. 91).

Outro fator que influencia na comunicagao, por egasite, na negociagdo sao
0os conhecimentos e informacfes que se tem do pmaisrigem da pessoa e da
organizacdo com quem vai se relacionar. O conh@tonsobre os clientes que a
empresa e 0 negociador possuem, poderdo contripia estimular um bom
relacionamento, pois cada empresa tem sua mareifazdr compras e vender, de se
relacionar com seus clientes, de pensar e agitedid® negociacdes. Conhecer esses
detalhes trara beneficios no mundo dos negdciasteeodo, a busca por informacdes
e conhecimentos gerais deve fazer parte da rotmaum secretario executivo.
Igualmente importante, € o conhecimento da lingleal& pelo cliente.

3.3 Dominio de Idiomas

Com o aumento das transagBes comerciais entrespaseontatos telefénicos
com clientes estrangeiros ou empresas multinadpweitas de pessoas do exterior ou
até mesmo viagens internacionais tem sido rotiseengpresas. Para isso, € necessario
utilizar um idioma comum entre ambos, evidenciaathmla mais a importancia que o
secretario executivo desempenha nas organizacdea, wez que ele precisa se
comunicar com 0s clientes estrangeiros, estabelecem vinculo efetivo entre a
empresa e o cliente. Deste modo, é essencial quaneolinguas estrangeiras,

especialmente o inglés e o espanhol.



Com a expansdao das atividades cientificas, técne&ascondémicas, que
intensificou 0 comércio e para que todos os tippgahsacfes se dessem com eficécia,
foi necesséria a utilizacdo de uma linguagem coreatre todos os paises. Assim, 0
inglés passou a ser utilizado como lingua franca.

Hoje o inglés continua a ter uma posi¢cdo dominaateiéncia, tecnologia,
medicina e computacdo; na pesquisa, livros, pexdddie software; nos
negécios transnacionais, comércio, navegacao &€djiana diplomacia e
organizacdes internacionais; na cultura de massa esporte. 85% das
ligacBes internacionais sdo conduzidas em ingle% @a correspondéncia
mundial € em inglés e mais de 80% dos livros dient publicados séo em
inglés (PHILLIPSON apud IANNI, 2003, p. 136-138).

Com relacdo a escolha do idioma, a maioria dosggiohais brasileiros tem
optado como terceiro idioma o espanhol, pelo fatmdioria dos paises pertencentes ao
Mercosul falarem esse idioma. O espanhol tambéi @st crescente ascensdo no
mundo e ja € o segundo idioma mais utilizado eadas internacionais e comerciais,
posterior ao inglés (MADOGLIO, 2007).

Além de saber comunicar-se em outro idioma, é goeeir algumas habilidades
linglisticas que s&o utilizadas na profissdo, c@meitura e escrita, jA que sera do
secretario a responsabilidade de preparar palesjpassentacdes, conduzir reunioes e
transmitir mensagens. Dependendo da area em geesaitd necessario o dominio de
frases e termos mais técnicos, jargdes e exprepsdiasas da area (GARZONI, 2007),
0 que pressupde conhecimento mais aprofundado idmad Porém, € importante
ressaltar que o estudo de uma lingua estrangeiremwitgo além do aprendizado de
regras gramaticais. Ha necessidade de conhecdtueacwalores e habitos que possam

permitir a interacdo e a comunicagdo com outro®e.ov

4 Procedimentos Metodologicos

Esta pesquisa, com abordagem qualitativa, bus@mti@wv os conhecimentos e
habilidades considerados essenciais aos profissioqae atuam em negociagoes
internacionais. Para tanto, realizou-se um estuioliografico na literatura disponivel,
especialmente da area do comeércio exterior, e nastente um levantamento de
dados com profissionais que trabalham neste campo.

Tendo em vista o enfoque qualitativo, a preocupggaeipal foi selecionar os

sujeitos da pesquisa que teriam maior vinculacdpossibilidades de abranger a



totalidade do problema (MINAYO, 2002). Na ident#g@&o das empresas, utilizou-se o
critério de existéncia da atividade de exportag@dependentemente dos paises
parceiros e dos produtos comercializados e, dositesy a relacdo direta com as
negociacdes internacionais. O sexo, formacéo, jdadgo de empresa dos sujeitos nao
foram levados em consideracdo. O contato iniciatrec pelo telefone com o propésito
de verificar a possibilidade de a empresa particil@gapesquisa e obter os dados dos
profissionais responsaveis pela area de comérciteriex Quatro empresas
exportadoras foram contatadas aleatoriamente 8 tamleordaram em participar.

A entrevista foi a técnica escolhida para a cdes dados pelo fato de permitir
a obtencao de informacdes com elevado nivel deimpdalade e oferecer maior garantia
nas respostas (GIL, 2002). Foram realizadas com é@sum roteiro semi-estruturado,
elaborado com perguntas facilmente entendidas p&lgsitos, versando sobre as
atividades exercidas, as influencias da globalzagadas tecnologias no cotidiano
profissional, os conhecimentos e habilidades nédess para manter relacdes
internacionais.

Utilizou-se um gravador de voz para o registro elatsevistas, as quais foram,
na seqUéncia, transcritas, organizadas e inteda®taor meio da técnica de analise de
contetdo, conforme orientam Bardin (1977) e Ming@002), entre outros. Os

contetidos das entrevistas sdo descritos no topesegue.

5 Apresentacao dos Conteudos das Entrevistas

Entrevista A

Esta entrevista foi realizada na empresa Miraselagia localizada na cidade de
Sarandi/RS, atuante no ramo de confec¢do femirand5hanos. Além de vender para
diversas cidades do Brasil, tem exportado paraepaiesmo Bolivia e Paraguai. A
entrevista foi concedida pelo gerente comercialja catividade principal € o
gerenciamento dos representantes e dos clieneeanalisa a frequiéncia de compras e
ajuda a estabelecer metas, além de ser o respbpséagevendas no exterior.

Para ele a globalizagdo nada mais é do que o deegtabal, todos compram em
todos os lugares. Explica que ao mesmo tempo enmelguéem contribuido com as
empresas brasileiras possibilitando a exportac&a patros paises, ela tem aberto

espaco para que os produtos vindos do exterioré&amdejam vendidos no mercado



interno e, muitas vezes, esses produtos possuepnmagm mais acessivel, como é o caso
das mercadorias vindas da China.

Com relacdo a tecnologia, o entrevistado consigeeaé uma alavanca para o
desenvolvimento organizacional. A empresa tem loascparticipar de feiras e
congressos onde sdo apresentados 0os mais novamimes de maquinas. A maioria
do maquinario da empresa é importada, possibilitanthbricacdo de pecas com maior
qualidade e agilidade. Além disso, a empresa possuisistema de informacéo
gerencial que é todo integrado, em que todas ass kL roupa sdo monitoradas o que
permite maior controle de fabricacéo.

Na opinido do entrevistado, para ter sucesso emnggociagao, primeiramente
deve-se conhecer bem o produto e ter informacdlese sw pais o qual se pretende
exportar, como suas necessidades, buscando idans® o produto € interessante para
aquele cliente. Nas palavras do gerente: “ndo tdguerer vender saias no Paquistao
sendo que |4 a religido é lei e as mulheres naerpodsar roupas que mostrem o
corpo”. Essas informacdes sdo obtidas por meicstiele e congressos na area. Além
disso, € preciso comunicar-se efetivamente, oy sajaser oferecer o produto e fazer
com que o cliente seja receptivo a conversa e @cregfo.

Os principais meios que este sujeito tem utilizpaa se comunicar com outros
paises é através do telefone, internet, e-mailssgadmente. O idioma utilizado nas
negociacdes internacionais é o espanhol e o pd@sugBara ele, € de extrema
importancia saber falar o idioma do cliente, poés rtada adianta o cliente vir até
empresa e nao haver interacao e didlogo. Como Udap@essoas que falam espanhol
na empresa e a Mirasul tem como objetivo aumentakpmrtacdo para paises do
Mercosul, ela tem proporcionado um curso intensi@@spanhol para os funcionarios,
posteriormente sera oferecido um curso de inglés.

Para que uma empresa possa se destacar num medoadompetitivo, o
entrevistado acredita que € essencial definir queliente que se deseja alcancar e
buscar os meios para agregar ao produto. Igualndents ocorrer com os profissionais.
Sugere a definicdo de objetivos e a qualificac@digwional para atingi-los, bem como
estar atento a 0 que esta acontecendo no mundeemsanatualizado em relacdo a sua
profissdo, conhecer as tendéncias. No caso desgimiais que trabalham em empresas
gue se relacionam internacionalmente, precisant ajge é necessario para uma boa
negociacéo, o que o cliente espera deles e semmgaa algo a mais, pois a surpresa €

0 ponto chave numa negociacdo. Se o profissiompfesender e apresentar um produto



adequado ao mercado do cliente certamente ocoaem@egociacdo, ressalta o

entrevistado.

Entrevista B

A empresa Brupi encontra-se na cidade de Saré®di#Rua no ramo de
langeriese a entrevista foi concedida pelo diretor comer&abs atividades vao desde
as transacfbes comerciais a compra de matéria-gimenda dos produtos tanto no
Brasil quanto no exterior. A empresa ja vem expaltapara a Espanha, Estados
Unidos, Franca, Portugal e tem negociac&o nos BEosrArabes.

Para o diretor, a globalizacdo esta presente na-dia, pois a matéria-prima
utilizada € importada e provinda de diversos luga® mundo, a qual é transformada
em pecas intimas e vendida para mercado interndeene. Embora a globalizacéo
esteja facilitando a exportacdo de mercadorias, eocado brasileiro interno vem
sofrendo com o aumento da concorréncia com emprdsasxterior que possuem
vantagens com relagcdo ao preco. Na opinido delenmggesas brasileiras nao tém
recebido o apoio devido, principalmente no queedere a restricdo desses produtos
provenientes de outros paises com precos mais axamo o mercado brasileiro
dificulta que as empresas sejam altamente comyastitha questdo do preco, ele
acredita que é preciso trabalhar com diferenc@isseja, ter um produto com valor
agregado, uma boa apresentagd@signe um controle de qualidade excepcional. E
preciso estar preparado e ser o melhor para ndempeespaco no mercado, destaca.

A empresa busca investir muito em tecnologia, al&wo, utiliza um sistema de
informatica avancado. Ela tem utilizado a interpata realizar grandes negocios e 0
diretor ressaltou que um dos seus maiores clisgt@encontra no Japéo e foi conhecida
pela internet. A comunicacédo telefénica continuadsee utilizada, mas ndo com
freqUéncia, dando lugar paransne contato via correio eletrénico, os quais saa o
e de baixo custo.

O entrevistado B ressaltou a importancia do dcpdb dos gestos em cada
cultura, para nao prejudicar uma negociacao. Eengpkificou que para os arabes cruzar

as pernas e mostrar a sola do sapato é uma of&lesa.disso, € preciso conhecer as



pessoas e a forma como elas encaram 0s negdécies) fratamento comercial adquire
importancia significativa. Para isso, ele referengue em sua empresa hd um banco de
dados com informacg@es culturais, além de teremoagoi SEBRAE e Fiergs. Ainda
possuem alguns consultores e amigos no exterior cpumapartiham dicas e
informacoes.

Uma das principais habilidades para quem atua rsefte € a persisténcia,
salienta o diretor, uma vez que o0s processos decra@go sao demorados, pois a
cultura no exterior ndo é tdo imediatista quantarasileira. Os clientes estrangeiros
precisam adquirir confianca para entao formar aqua.

A negociacao depende da comunicacdo, consequerieedeffalar a lingua do
cliente, sendo a negociacdo pode ser prejudicddaaifida ressalta que conhecer a
lingua ndo é somente o idioma e sim a questaoral#wos termos técnicos. O inglés é
considerado por ele o idioma mais importante pooosdioma dos negoécios, uma vez
que todos os papéis e documentos de exportacdondsge redigidos em inglés,
independentemente do pais. Considera o espanholtanpe quando a negociagédo &
feita com paises da América Latina e Espanha, peismo eles sabendo inglés, se
sentem mais a vontade negociando em espanhol.

Por fim, ressalta que tanto a empresa quanto espi@fal precisam estar em
constante aprendizado e aperfeicoamento, visthg@eas mudangas acontecem muito
rapido e ndo estar atualizado significa perder pateorréncia. Nas palavras do sujeito:

“Se vocé nédo esta um passo a frente, vocé esta lghuildmetro atras”.

Entrevista C

Esta entrevista foi realizada com um dos sociosmdpresa Projetados Finger,
fundada em 1997, na cidade de Sarandi/RS. O estidoi € responsével pela parte
comercial, nacional e internacional, realiza com#a¢ a logistica da documentacao,
encaminhamento na producdo das exportacfes, acbarpanto desde a entrada do
pedido até o embarque da mercadoria via containeria area. A empresa importa
matéria prima e alguns acessoérios da China e expart trés paises: EUA, Angola e
Panama.

Para ele, a globalizagdo vem fazendo com que osathes se aproximem e as
distancias diminuem, pois atualmente € possiverfaegocios no exterior com uma

facilidade bem maior do que anteriormente. A teagial tem contribuido para



aproximar mercados e facilitar negociacdes. Na egapro telefone tem deixado de ser
o principal meio de comunicagéo dando lugar acetmmletronicomessengee Kkype,
tendo em vista que essas ferramentas permitem omanicacdo instantanea e de
baixo custo com as pessoas responsaveis pelosctespaduaneiros, com clientes no
exterior, aléem de tornar mais simples a documeatag@ nivel de importacdo e
exportacdo, facilitando assim, o comércio interoaai de modo geral. Ressaltou
também que reunides estdo sendo realizadas attawégseo conferéncia com pessoas
em S&o Paulo, Estados Unidos e na empresa.

Com relacdo ao conhecimento, acredita que o fatocipal € conhecer a
cultura do pais com o qual esta trabalhando, busfamacdes a respeito, de que
forma o publico percebe o produto, quais os itersapnsidera e valoriza. Nem sempre
0 que é preferido no Brasil é preferido em outragsgs, por exemplo, no Brasil a
empresa vende mais produtos em cor banca, ja, bAs &a menos vendida, em razao
das preferéncias por tons amadeirados. Conheces éstalhes e de que forma as
pessoas encaram 0s negoécios é significativo nasciaeges, destacou. As viagens
internacionais auxiliam na aquisicdo destas infgdea e na atualizacdo das mesmas.

Em se tratando do dominio de idiomas, 0 sujeitosidemna fundamental a
fluéncia do inglés e do espanhol a quem trabalhacarércio internacional, pois
sabendo esses dois idiomas é possivel se comumitagualquer parte do mundo.
Ainda, € preciso se preparar e ter consciéncia dmdm globalizado e da

competitividade que tanto a empresa quanto ossgiofiais vao enfrentar.

Entrevista D

A entrevista D foi concedida por um profissionalatea secretarial que atua no
setor de vendas da empresa SFIL, situada na citat@ruba/RS. A empresa mantém
relacdo internacional com a América do Sul, Méxiortugal, Espanha e Africa do
Sul. Os idiomas utilizados nas comunicacfes saglés e o espanhol.

No entendimento deste entrevistado, a globalizag@atribui e facilita o
processo de crescimento da empresa. O avancordddgia tem possibilitado fabricar
produtos com diferenciais os quais auxiliam na ccrakzacdo, assim como 0s
diversos meios de comunicacdo, como telef@mail e messengerutilizados pela
empresa, tém contribuido nesse processo. Destaoguoaancia do profissionalismo e

do conhecimento total dos produtos e da empresanegsciacbes, considerando



essencial a atualizacdo e busca de novos conhdosnamavés de cursos, palestras e

seminarios.

6 Consideracdes Finais

A presente pesquisa possibilitou constatar a enomfleéncia que a
globalizagdo vem exercendo no mundo empresariategalo, nas relacbes e comércio
internacional, demandando profissionais mais bealifqpados, com ampla visdo de
mundo, especialmente em termos de culturas, vatoidiemas.

As entrevistas realizadas em empresas exportadooaboram fatores
discutidos ao longo do referencial tedrico, commportancia de se ter conhecimento
da cultura dos paises com 0s quais se negociaapegaentar produtos significativos e
que atendam as necessidades deles. Também sdlzawr @is novas tecnologias de
comunicacao, as quais facilitam as relacfes internais por serem ageis e de baixo
custo. Ainda, ter habilidade em negociagdo paraduzin a transacdo de maneira
vantajosa para ambas as partes, surpreendendpedaivas do cliente. Igualmente
importante é a habilidade em comunicacéo, destaecse@® dominio das linguas inglesa
e espanhola, por serem os idiomas dominantes,tadbreno mundo dos negdcios, e,
por isso permitirem interacées mais efetivas comifesentes povos.

Estes conhecimentos e habilidades sdo contempladermacao, em nivel
superior, dos secretarios executivos, capacitasdoaca atuarem na area do comércio
exterior e intervir de maneira pro-ativa neste genduramente competitivo. Portanto,
habilidades em negociacdo e comunicacao, inclusimeidiomas estrangeiros, entre
outros atributos, constituem o perfil destes psifisais apontando que as relacbes
internacionais representam uma perspectiva delb@ipromissora a area secretarial

nesta economia globalizada.
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