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RESUMO

Este trabalho de conclusdo de curso se situa no campo das Negociacdes
Internacionais e concentra atencdo na comunicacao, reconhecida por Martinelli,
Ventura e Machado (2004) como componente essencial da pratica negocial, sendo o
processo comunicativo aprofundado através de conceitos da Linguistica. Assim, com
base em Marcuschi (2008), a analise € pautada no contexto das Negociacdes
Internacionais. A partir desta apreciacdo, que considera elementos textuais e
extratextuais, € proposto um modelo conversacional sistematizado a partir das
maximas conversacionais de Grice (1975). Tal proposta tem por intuito sugerir uma
abordagem que se combine ao uso natural da linguagem e confira maior qualidade
para a formulacdo das falas pelo negociador durante a realizacdo de Negociacdes
Internacionais. Ademais, busca-se evidenciar a importancia académica e profissional
do dominio linguistico enquanto competéncia do egresso do curso de Linguas

Estrangeiras Aplicadas as Negociacdes Internacionais.

Palavras-chave: Negociacoes Internacionais. Comunicacao. Modelo

Conversacional.



ABSTRACT

This final paper is placed on the field of International Negotiations, and focuses its
attention on communication, recognized by Martinelli, Ventura and Machado (2004)
as an essential component of the practice of negotiations, being the communication
deepen through concepts of Linguistics. As so, based on Marcuschi (2008), the
analysis is set on the context of International Negotiations. From this appraisal, that
considers both textual and extratextual elements, a proposal of conversational model
Is systematized based on the Conversational maxims of Grice (1975). This proposal
aims to suggest an approach that can be combined to the natural usage of language
to assure higher quality to the formulation of speeches of the negotiator during the
International Negotiations. Furthermore, it is sought to make explicit the academical
and professional importance of the linguistical domain as a competence of the
graduate in Foreign Languages Applied to International Negotiations.

Keywords: International Negotiations. Communication. Conversational model.



RESUME

Ce projet de fin d’études est dans le domaine des Négociations Internationales et
souligne la communication, reconnue par Martinelli, Ventura et Machado (2004)
comme une composante essentielle de la pratique des affaires, étant le processus
de communication approfondi dans le cadre des concepts de la Linguistique. Ainsi,
d’aprés Marcuschi (2008), I'analyse est fondée sur le contexte des Négociations
Internationales. A partir de cette évaluation, qui prend en compte les éléments
textuels et extratextuels, un modele conversationnel systématisé a partir des
maximes conversationnelles de Grice (1975) est proposé. Le but de cette proposition
est celui d’offrir une approche qui peut étre combinée a l'usage naturelle de la
langue, et qui puisse assurer une meilleure qualité a la formulation du discours des
négociateurs pendant les Négociations Internationales. En outre, il cherche a
démontrer I'importante académique et professionnelle du domaine linguistique en
tant que compétence des diplédmés du cours de Langues Etrangeres Appliquées aux

Négociations Internationales.

Mots-clés : Négociations Internationales. Communication. Modéle Conversationnel.



RESUMEN

Este trabajo de conclusion de curso se sitia en el campo de las Negociaciones
Internacionales y concentra la atencidbn en la comunicacion, reconocida por
Martinelli, Ventura y Machado (2004) como componente esencial de la practica
negociadora, siendo el proceso comunicativo profundizado a través de conceptos de
la Lingiistica. Asi, con base en Marcuschi (2008), el analisis es pautado en el
contexto de las Negociaciones Internacionales. A partir de esta apreciacion, que
considera elementos textuales y extratextuales, se propone un modelo
conversacional sistematizado a partir de las maximas conversacionales de Grice
(1975). Esta propuesta tiene por objetivo sugerir un enfoque que se combine con el
uso natural del lenguaje y confiera mayor calidad para la formulacion de las
conversaciones por el negociador durante la realizacibn de Negociaciones
Internacionales. Ademd&s, se busca evidenciar la importancia académica y
profesional del dominio linguistico como competencia de los graduados del curso de

Lenguas Extranjeras Aplicadas a las Negociaciones Internacionales.

Palabras clave: Negociaciones Internacionales. Comunicacién. Modelo

Conversacional.
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INTRODUCAO

CONTEXTO

Este trabalho de conclusdo de curso se situa no campo das Negociacdes
Internacionais. Essas, por sua vez, tomam forma a partir de um fenbmeno em
particular: a globalizacéo.

Descrita por Martinelli, Ventura e Machado (2004) como um periodo de
intensificacdo das relacdes entre paises e seus povos nas esferas social, politica e
econbmica, este fendbmeno desencadeou o surgimento e a evolucdo de novos
campos de estudo e de novas profissbes, que visam melhor entender e executar
seus respectivos papéis neste cenario de constante transformacdo. E nessas
condicbes que as negociacdes internacionais tomam forma enquanto disciplina e
pratica profissional.

A abordagem aqui utilizada considera as negociagdes internacionais como um
campo multidisciplinar, constituido a partir de conceitos de diversas areas, tais como
Linguistica, administracdo, economia e elementos das demais ciéncias humanas e
sociais, todos combinados no intuito de formar profissionais capazes de lidar com
situacdes concretas nas quais essas areas estdo em interacdo continua.

Dessa forma, lancando mé&o da Linguistica para analisar 0 processo
comunicativo, esse estudo concentra a atencdo na Pragmatica e, em especial, nos
conceitos propostos por Paul Grice em seu artigo Logic and conversation datado de
1975.

DELIMITACAO DO TEMA

Ao abordar o campo da comunicacgéo, optou-se por analisa-lo de acordo com
as teorias da Linguistica, e mais precisamente, no ramo da Pragmatica, na forma da
l6gica de Grice (1975). Esses parametros linguisticos combinam-se a pratica de
Negociacdes Internacionais para compor o tema do presente trabalho.

Em principio, a Pragmatica € estudada a partir de uma perspectiva
Linguistica, todavia a ja mencionada caracteristica multidisciplinar das Negociacdes
Internacionais (doravante, N.l.), faz com que tanto o dominio de linguas quanto o

conhecimento de Linguistica sejam indispensaveis na formag¢do do negociador, dai a
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necessidade de adocdo dessas como componentes curriculares ou temas de
estudo. Tal necessidade € evidenciada quando considerado o processo de
comunicacdo nas N.l., apresentado a seguir e melhor detalhado ao longo do
trabalho.

Para que as negociacdes ocorram, € fundamental que as partes envolvidas se
comuniquem, processo esse que, segundo Marcuschi (2008), resulta em géneros
textuais caracteristicos da atividade em questdo, neste caso, das negociacdes. E
entdo que a Pragmética é aplicada com o intuito de pautar o processo comunicativo
segundo as teorias da Linguistica. E dado destaque, nesse conjunto, as Maximas
Conversacionais, componentes centrais da l6gica de Grice, e que, nesta abordagem,
funcionam como parametros de textualizagéo.

Para definir parametros de textualizagdo adota-se a visdo de Meurer e Motta-
Roth (1997, p. 20) como esses sendo um conjunto de conhecimentos
procedimentais que tém por funcéo regular o fluxo informacional nas diversas fases
de producdo textual. Embora a derivagdo do termo “texto” seja aplicada para
designar este conceito, sera explicitado que essa nocédo pode ser estendida aos
géneros de comunicacgao oral, aos quais se voltam as aten¢des neste trabalho.

A partir dessa perspectiva, supde-se que 0 negociador internacional utilize o
dominio linguistico como um aparato intelectual que |he confira aprimoramento da
pratica comunicativa. Em outras palavras, é necessario que ele tenha condi¢do de
utilizar suas capacidades tedricas e praticas de interacdo em situacbes reais,
tornando mais proveitoso 0 processo comunicativo das negociacfes. Essa

suposicao faz parte da proposta de modelo construida ao longo do trabalho.

JUSTIFICATIVA

Considerando o campo de estudo das N.l. no Brasil, (especialmente nos
cursos de Linguas Estrangeiras Aplicadas as Negociacdes Internacionais, doravante
LEA-NI), observa-se que a insercdo da Linguistica como componente curricular
ainda é timida, apenas figurando em conjunto ao aprendizado de idiomas. Esta
observacdo se confirma ao se verificar as grades curriculares dos cursos LEA-NI
praticados no pais atualmente. Dessa forma, trabalhos como este visam explicitar a
relacdo entre lingua e Linguistica, bem como a aplicabilidade dos conhecimentos

resultantes desta relagdo em situagdes concretas.
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Ao reconhecer o dominio linguistico como uma competéncia tdo importante
guanto a fluéncia em idiomas e a interculturalidade no dito curso, intenta-se, dada a
conjuntura ja descrita, contribuir para que a Linguistica seja elevada ao nivel das
demais, tanto em termos de difusdo académica, quanto como competéncia
profissional do egresso LEA-NI, aqui designado pelo termo “Negociador
Internacional’.

Diante desse contexto, foram tragcados os objetivos de pesquisa descritos a

sequir.

OBJETIVOS

Objetivo Geral

Construir uma proposta de modelo conversacional aplicavel em géneros
caracteristicos da préatica de Negocia¢des Internacionais baseado em conceitos de
Linguistica e sistematizado a partir da légica de Grice.

Objetivos Especificos

¢ Introduzir conceitos de Linguistica e Pragmatica no contexto das negociacdes
internacionais;

¢ Relacionar conceitos de comunicacdo e de Linguistica na pratica de
Negociacdes Internacionais;

e Explicitar a importancia do dominio linguistico enquanto componente da

habilidade comunicativa do negociador internacional.

METODOLOGIA

Considerando o carater e a proposta da pesquisa, e apoiando-se nhas
classificacbes para sistematizacdo de pesquisas e producdes académicas
organizadas por Gerhardt e Silveira (2009), foi escolhido o seguinte conjunto
metodoldgico:

Como ponto de partida tem-se o método indutivo, ideal por gerar hipéteses

parcialmente verificaveis. Por tratar-se de uma teorizagdo acerca de interagfes



16

sociais e comunicacionais, existe um nuamero virtualmente infinito de variaveis e de
resultados possiveis, tornando inexequivel a tarefa de chegar a conclusdes precisas
e definitivas.

Quanto a abordagem, optou-se pela pesquisa qualitativa, pautada na leitura e
interpretacdo de conceitos de autores que tratam dos temas.

A natureza do estudo é basica, pois, apesar de propor um modelo tedrico,
devido a limitacbes de pesquisa e execucdo, este ndo é posto em prética neste
trabalho. Caracteriza-se, portanto, como exploratoria, resultando em uma proposta
de modelo gerado a partir de um conjunto de conceitos. Por fim, o procedimento de

investigacao é exclusivamente bibliografico.
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1 NEGOCIACOES INTERNACIONAIS E COMUNICACAO

1.1 CONCEITOS DE NEGOCIAQAO E ABORDAGEM ADOTADA

E comum encontrar diversas definicbes para o termo negociacéo, o que €
natural, tanto pela abordagem académica da pluralidade de ideias, quanto pela
propria caracterizagdo diversificada do que pode ser entendido como negociacao.
Essa aparente falta de consenso vem da dificuldade de descrever esse termo de
forma que todas as suas caracteristicas sejam contempladas. Como exposto por
Nierenberg (1968, apud Martinelli, Ventura e Machado, 2004 p. 38): “Nada poderia
ser tdo simples na definicdo, ou tdo amplo no escopo quanto negociagdo”. A
afirmacao (que a primeira vista parece paradoxal) indica como a interpretacdo pode
variar dependendo da perspectiva adotada.

Diante de tal dificuldade, a intencdo deste texto ndo é a de firmar um
significado definitivo, mas de explicitar a versatilidade das negociacfes, tanto em
sua interpretacdo configurada em campo de estudo académico, quanto como pratica
profissional. E ainda, mais precisamente para este trabalho, enquanto ambiente
contextual, onde acontecem as interacdes comunicativas de cada negociagao
realizada, como se pode inferir a partir do exposto por Meurer e Motta-Roth (1997).

Assim, negociar faz parte da vida de qualquer individuo inserido em seu meio
social. Sempre que se realizam compras, vendas, trocas, acordos, e mesmo em
grande parte das relacbes ndo comerciais, pratica-se negociacdo. Isso faz, por
exemplo, com que cada pessoa, em concordancia com suas experiéncias prévias,
tenha uma nocéao inata do que esse termo significa.

Nesse ambito, do conhecimento geral, € onde o conceito esta sujeito a sua
maior variedade de interpretacdes, e mesmo de forma tdo vasta que nédo se faz
praticavel para o método de analise cientifica, tanto por possiveis inexatiddes,
quanto por impossibilidade comparativa entre tais interpretacées. E por esse motivo
que se fazem preferiveis as visdes académicas sobre o termo, muito embora as
demais também tenham seus graus de validade.

Existem, portanto, diversas definicbes possiveis, e muitas ja formuladas.
Cohen (1980, apud Martinelli, Ventura e Machado, 2004, p. 37), por exemplo, afirma
que “Negociacdo € um campo de conhecimento e empenho que visa a conquista de

pessoas de quem se deseja alguma coisa.” Sua visao € tida como simples e
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tradicional, pois, a0 mencionar a conquista de quem se deseja alguma coisa e néo
explicitar o que é cedido em troca (além do esforco para lograr tal conquista), acaba
por configurar uma relagao do tipo “ganha-perde”.

Esse ultimo termo, por sua vez, vem da Teoria dos jogos (mais precisamente
da teoria da barganha e dos jogos ndo cooperativos, ambas postuladas por John F.
Nash em 1950 e 1953, respectivamente). A dicotomia entre os termos “ganha” e
“perde” indica a posigéo relativa em que cada parte termina um jogo. Como se pode
presumir, as possibilidades vao de “perde-perde”, “ganha-perde”, até “ganha-ganha”.
A classificacdo de uma negociacdo em um desses resultados é dada normalmente
pelo nivel de satisfacdo das partes em relacdo as suas expectativas iniciais.

Afirmar que abordagens do tipo “ganha-perde” sdo tradicionais se deve ao
fato de que as teorias correntes se baseiam majoritariamente no ganho mutuo, onde
ambas as partes terminam o processo em condicfes que as satisfacam. Dessa
tendéncia surgiu o termo “solugcdo integrativa” para designar as negociagdes
orientadas para o “ganha-ganha”. (Martinelli, Ventura e Machado, 2004, p. 70).

Com base nos expostos (op cit, 2004), pode-se inferir que o proprio uso dos
termos “parte” e “contraparte” denotam uma abordagem “ganha-ganha”, pautada na
integracdo. Esta nomenclatura caracteriza os envolvidos em uma negociacdo como
“‘partes” de um mesmo “todo”. Nessa visdo, 0s negociadores sdo considerados, de
forma analoga, como componentes que devem se combinar, dai a razdo para tais
designacdes. O “todo” resultante dessa combinacgdo é a propria negociacgao.

Acuff (1993, op cit, 2004, p. 38) sugere uma abordagem mais diversificada ao
afirmar que “Negociacdo é uma colecdo de comportamentos que envolve
comunicacao, vendas, marketing, psicologia, sociologia e resolugéo de conflitos”. Tal
visdo sugere que negociacdo é um produto ou uma pratica resultante da
combinacéo de diversos conceitos e ac¢des. Essa definicdo se faz pertinente, (e a ela
estd alinhado este trabalho), pois, ha medida em que além de refletir o carater
diverso e adaptativo das negociacdes, permite também isolar cada um desses
componentes enquanto variaveis de pesquisa e verificar sua relagcdo com a pratica
negocial. Em certa medida, € isso que acontece neste estudo, no qual a
comunicacdo recebe enfoque como componente indispensavel das negociagdes,
tornando-se, assim, o ponto de partida para a argumentacao.

Ainda sobre o conceito de Acuff (1993, op cit, 2004), suas contribui¢cdes

deixam clara sua compreensdo do termo com base em relagdes do tipo “ganha-
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ganha”. Isso se confirma ao alegar que aspectos como a motivacao e a satisfacéo
da contraparte devem ser levados em conta, pois, segundo ele, esses influenciam
tanto no processo quanto no resultado dos negocios.

Por dltimo, a forma como as negocia¢des sdo praticadas também influenciam
na sua definicdo. Percebe-se aqui a distingdo entre o que Lewicki et al (1996, op cit,
2004, p. 38) denominaram como “negociadores convencionais”, em oposi¢ao aos
“negociadores estratégicos”. A distincdo entre esses se da na forma como se
relacionam com a contraparte: oS primeiros a tém como um oponente do qual se
deve extrair o maximo de vantagem, enquanto os demais a encaram cCoOmo um
agente complementar da relacdo, com o qual se deve operar em conjunto, na busca
pelo ganho mutuo.

No cenario atual, no qual “cooperacdo” ! é a palavra de ordem, a flexibilidade
passa a ser uma das caracteristicas dominantes desse perfil estratégico de
negociador. Gibbons e McGovern (1994, op cit, 2004) corroboram tal tendéncia ao
equipararem, em importancia, essa caracteristica ao ato de planejar (amplamente
reconhecido como fundamental para a pratica de negdcios). Martinelli, Ventura e
Machado (2004) parafraseiam esses autores ao apontarem que ser flexivel, mesmo
gue isso acarrete em distanciamento ao que inicialmente fora planejado, é o que
fornece solucdes e alternativas adicionais para 0s negdcios.

Quanto ao ambito internacional, diversos autores, incluindo os ja citados,
convergem acerca da opinido de que se trata de uma esfera de realizagdo mais
ampla e diferenciada que a nacional, mesmo sendo essencialmente uma extensao
dessa. A proeminéncia aqui € voltada para solucionar o dilema de fazer negdcios
entre individuos altamente distintos entre si (em termos de nacionalidade, lingua,
cultura e todas as demais orientacbes e tendéncias sociais). E também nesse
sentido que se justificam os cursos de formacao académica e profissional na area: a
proposta de qualificacdo especifica para reconhecer os desafios e oportunidades
desse setor, e de ser capaz de prover solucdes e alcancar os melhores resultados
na forma de bons acordos.

Para fins de convencdo, no caso deste trabalho, tomam-se como sujeitos

realizadores das negociacdes os negociadores internacionais. Este é também o

! Nessa se¢do o termo deve ser entendido, conforme exposto ao longo do trabalho de Martinelli, Ventura e
Machado (2004), como uma abordagem negocial. J& na se¢do 2.1, o termo é tomado como um dos
componentes da légica de Grice (1975). Seus significados, apesar de similares, ndo devem ser confundidos.
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termo comumente utilizado na academia para designar os egressos da area, embora
no mercado de trabalho o termo ainda varie de acordo com as atividades mais

recorrentes da funcao que o profissional possa vir a desempenhar.

1.2 COMUNICACAO E HABILIDADE COMUNICATIVA NAS NEGOCIACOES
INTERNACIONAIS

Como apontado anteriormente, o enfoque deste trabalho se da na
comunicacado, que, como ja explicitada na definicdo de Acuff (1993, op cit, 2004), é
uma das praticas que configuram a negociacdo como tal. De fato, seu papel é de
importancia tamanha que Lewicki e Litterer (1985, op cit, 2004, p. 53) afirmam ser a
comunicacao o coragao do processo de negociacdo, sem 0 qual essa seria somente
uma sucessdo de lances entre as partes, sem nada que conectasse as ideias e
argumentos, sem algo que auxiliasse na constru¢cdo de uma relacao colaborativa e
funcional. Negociar dessa forma seria muito menos eficiente. Ao apresentar essa
visdo, os autores sao categodricos: “Em suma, [sem comunicag¢do], ndo haveria
negociacao”. (Martinelli, Ventura e Machado, 2004, p. 53).

E evidente que as partes precisam se comunicar para fazer negécios. Dessa
forma, o que se discute ndo é a presenca ou ndo da comunica¢do, mas sim como
ela deve ocorrer. No ambito das N.I. existe, ainda, a preocupagédo constante em se
atuar em conjunto, ndo obstante as diferencas entre as partes.

No caso da comunicacdo, fatores como lingua e cultura surgem como
empecilhos ou barreiras que dificultam ou até mesmo inviabilizam o diadlogo, e por
consequéncia, toda a pratica negocial. E funcéo das partes serem capazes de se
utilizar das suas habilidades comunicativas para solucionar esses empasses. E
também por meio da comunicacdo que se alcancam acordos. Assim, estando essa
presente em todas as etapas do processo de negociacdo, a necessidade de utiliza-la
com o maximo de eficiéncia se faz primordial, além de configurar uma competéncia
profissional que impacta positivamente todo o processo.

Daft (1997, op cit, 2004, p. 47) define comunicagdo como “o processo pelo
qual a informacdo é trocada e compreendida por duas ou mais pessoas,
normalmente com a intengdo de motivar ou influenciar o comportamento.” Sua
definicdo é fortemente pautada nos aspectos interacionais, cognitivos e sociais. Ja

Fisher e Ury (1985, op cit, 2004, p. 44) vao além de Acuff e trazem a comunicacéo
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para o centro da definicdo de negociacao, afirmando: “Negociagao € um processo de
comunicagao bilateral, com o objetivo de se chegar a uma decisédo conjunta”.

Rojot (1991, op cit, 2004, p. 46) confirma essa visdo e descreve em quatro
pontos quais devem ser os objetivos da comunicacdo no processo de negociagao.
Na sua argumentacdo, € possivel perceber que além da troca de informacdes,
acontece também a transmissdo de intencbes na tentativa de persuadir a
contraparte em fungéo dos seus argumentos. Tais objetivos séo listados da seguinte

forma:

Comunicar o envolvimento através de posicdes e interesses;

Tentar persuadir a outra parte a modificar a percep¢do de sua posicao
anterior, de seus beneficios e custos, tentando mudar seu poder de
negociacao;

Identificar as vantagens do acordo proposto, para uma e outra parte, assim
como os beneficios da relacdo que sera construida e que podera ajudar a
colocar em prética o acordo estabelecido;

Transmitir as informagdes a outra parte.

Quanto a sistematizacdo do processo comunicativo, Martinelli, Ventura e
Machado (2004) ndo diferem dos modelos mais tradicionais e sua descricdo é

compativel com o representado na imagem a seguir:

Feceptar

Menszgem

|
Enussor > :
|

L J

Fetrozlimentacio

Figura 1: Modelo de fluxo comunicacional. (REDFIELD, 1967, p. 6).

Vale salientar que existe uma série de outros modelos mais recentes,
construidos de forma a complementar ou até a se opor aos tradicionais. Ao
considerar um numero maior de elementos, eles acabam por alcancar um maior
nivel de detalhamento e variabilidade. Assim, para atender a intengcédo desta secao,

de introduzir o fluxo comunicacional, um modelo simples como esse é suficiente, ja
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gue os niveis de analise comunicacional mais detalhados serédo pautados a partir de

conceitos de Linguistica e Pragmatica, introduzidos mais adiante.

1.3 INFLUENCIAS CULTURAIS NO PROCESSO COMUNICATIVO E NEGOCIAL

Conceituar cultura remete ao mesmo estado de pluralidade de interpretacfes
ja descrito ao se introduzir o termo negociagdo. Esse é um tema que por si sé daria
conta de uma pesquisa, porém, dada sua importancia no contexto deste trabalho,
deve ser abordado, mesmo que de forma breve.

Hofstede (1991) entende cultura como um componente de um conceito maior
denominado “programacdo mental humana” (HOFSTEDE, 1991, p. 18). Sua
interpretacdo se adequa as escolhas tedricas adotadas nesta pesquisa, pois
considera tanto a cultura quanto a natureza humana e a personalidade como fatores
gue contribuem para o comportamento e capacidade interpretativa. A imagem a

seguir exibe seu conceito na forma de uma piramide:

Especifica ao Herdada e
individuo aprendida

Personalidade

Especifica ao
grupo ou Aprendida
categoria

Universal Natureza humana Herdada

Figura 2: trés niveis de programag¢&o mental humana (HOFSTEDE, 1991, p. 20).

Nesse conceito, o papel da cultura é fundamental dada sua importancia para
a programacdo mental. O resultado dessa programacédo € distinto para cada
individuo, e impacta diretamente na forma como cada um deles se comunica,
portanto ndo pode ser ignorado ou menosprezado ao se moldar uma analise
comunicativa. A programacao mental define diretamente a maneira como o individuo

pensa, como enxerga 0 mundo e a Si mesmo, e, por consequéncia, também na
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forma como ele se expressa e compreende os demais. A importancia aqui se
concentra especialmente no modo como a diferenciacdo cultural entre os sujeitos
pode impactar (positiva ou negativamente) o processo de comunicagao entre eles.

Dada a importancia do fator cultural na construcdo do contexto comunicativo,
0 negociador deve compreender e até esperar que a contraparte aja de modo
distinto do seu, desde a forma como se porta, se relaciona e se expressa, até os
métodos utilizados para negociar. E funcdo desse, entdo, ser capaz de compreender
a maneira como a contraparte deseja agir, e encontrar um modo de combind-la a
sua prépria praxis, para entao possibilitar o processo comunicacional e negocial.

Na tentativa de facilitar a interacdo entre pessoas oriundas de diferentes
culturas, muitos autores realizam o trabalho de listar os tragos culturais dominantes
em cada pais, de forma a apontar o que se pode esperar de cada um deles, o que
resulta na formacao de guias culturais.

E comum encontrar indicacbes, por exemplo, de que culturas nérdicas s&o
pouco expressivas e avessas ao contato fisico, enquanto os latinos sdo o exato
contrario. Ou que norte-americanos preferem negocia¢bes rapidas, enquanto 0s
japoneses demoram dias até tomarem uma deciséo final. Quanto a tais descricdes,
apesar da utilidade, deve-se, sobretudo, ser cauteloso, pois uma abordagem
baseada em uma suposicdo que ndo se confirme pode comprometer toda a relacéo
entre as partes.

Martinelli, Ventura e Machado (2004) também desenvolveram sua lista de
tracos culturais por pais. No entanto, foram prudentes ao advertir sobre o risco de se
tomar tais informacbes como absolutas. Eles indicam que as caracteristicas
apresentadas, apesar de serem recorrentes, podem se distanciar muito de um caso
concreto, e essa possibilidade deve ser considerada até que se tenha uma
impressao real da contraparte. Segundo esses autores, ndo se deve considerar
essas caracteristicas como esteredtipos, pois, além de correr o risco de nao se
confirmarem, podem eventualmente se tornar preconceitos e racismo (Martinelli,
Ventura e Machado, 2004, p. 178).

A recomendacado dada pelos estudiosos mencionados é que o profissional de
N.l. deve procurar se informar sobre a cultura do pais com o qual ira se relacionar,
além de se inteirar sobre o momento atual da sociedade, sua historia, suas
caracteristicas politicas, administrativas e juridicas, e acima de tudo, procurar

informacdes especificas sobre a contraparte, pois, como ja exposto, ela pode se
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distanciar do que se tem por usual para a sua nacionalidade. Essa busca caracteriza
a tentativa valida de antecipar informacgdes Uteis e estimar as expectativas para o
encontro. Nesse sentido, a preparagcdo prévia é de maxima importancia, porém é o
uso que se faz das informagOes adquiridas previamente que define o sucesso da
negociacao.

Além disso, deve ser considerada também a relacdo entre idioma e cultura,
visto que ambos evoluem conjuntamente e exercem influéncia mutua entre si.
Tomando um idioma em particular, pode-se perceber que o falante pode precisar de
mais ou de menos vocabulos para construir oracdes e exprimir suas ideias, e o nivel
de detalhamento verbal pode ser mais ou menos elevado, de acordo com o grau de
dependéncia do contexto. (HALL, 1959, apud AFS Intercultural Programs, 2011). Tal
nocao inter-relaciona as competéncias culturais e linguisticas que sdo esperadas do
negociador internacional.

Tal inter-relacdo, que possibilita a pratica negocial, € amplamente conhecida e
praticada, mesmo quando ndo considerada diretamente como um componente do
processo (nesses casos, ela tende a acontecer caso outras tentativas ndo se
mostrem eficazes). O diferencial do negociador € que este deve ser capaz de
antever e reconhecer os fatores que impactarao o processo, e saber como lidar com
eles de forma que seus efeitos gerem impactos positivos, e ndo o contrario.

O resultado pratico é uma negociacdo mais fluida e exitosa, um cenario
preferivel, ao invés daquele em que ndo ha planejamento e adaptabilidade, no qual
0 processo se desse por meio de tentativas bem ou malsucedidas.

Retomando a suposicéo inicial de que o dominio comunicativo pode impactar
positivamente as negociacfes, percebe-se que essa € uma das maneiras pela qual
0 negociador pode aperfeicoar o processo negocial, construindo uma relagcdo que
preze pela empatia e evite desgastes desnecessarios. Uma dessas formas de

aprimoramento pode se dar através da Linguistica, tema do préximo capitulo.
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2 PARAMETROS LINGUISTICOS

2.1 A LOGICA DE GRICE

De autoria do filésofo da linguagem Paul Grice, os conceitos de Implicatura,
Cooperacédo e das Maximas Conversacionais, foram introduzidos no artigo cientifico
intitulado Logic and conversation, datado de 1975.

E devido a esse titulo que sua argumentacio € referida neste trabalho como
“légica de Grice”. Nos paragrafos seguintes, 0os conceitos trabalhados no seu artigo
serdo apresentados seguidos de sua analise e aplicagdo no campo das N.l., bem
como da tentativa de combina-los ao modelo conversacional em construcéo.

Antes de abordar as méximas conversacionais, nucleo da sua teoria, é
necessario conhecer os conceitos de implicatura e de cooperacdo. Ambos sao
postulados no mesmo trabalho e se combinam para sistematizar, por meio de uma
abordagem que engloba aspectos linguisticos, sociais, psicolégicos e cognitivos, o
gue se pode entender como um plano comunicacional, ou seja, uma dimensao na
qual as intera¢cdes comunicativas acontecem.

Apesar de Grice ndo expressar diretamente a existéncia desse plano, pode-se
presumi-la, tanto a partir do que esta exposto em seu artigo, quanto pela
combinacdo dos demais conceitos linguisticos descritos neste trabalho. Tal
entendimento e terminologia sdo considerados levando em conta a propria natureza
da interacdo comunicacional. Nesse sentido, sua utilizacdo se da por conta desta
interpretacdo, ndo havendo a intengdo de firma-lo como um conceito inédito, dada a
possibilidade de que outros autores ja tenham postulado algo semelhante.

E comum da Pragmatica realizar sua analise em niveis que trespassam os da
Sintaxe e da Semantica (areas mais correlatas), que se atém mais a Linguistica. No
caso de Grice, sua abordagem faz com que ele seja reconhecido como um radical
em relacdo aos estudiosos classicos, exatamente por combinar aspectos como o0s
citados nos paragrafos anteriores em suas postulagdes.

Nas paginas iniciais de seu trabalho, o autor aponta para uma aparente
dualidade da lingua. Grice argumenta que existe um distanciamento entre 0s
significados atribuidos aos denominados dispositivos formais (signos) em relacéo
aos seus analogos na linguagem natural. Essa ultima, trata da lingua em uso,

enquanto sistema interativo que possibilita a comunicacdo entre os individuos. Para
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justificar seu argumento, afirma que parte do significado de uma mensagem pode
nao estar evidente nos signos pelos quais ela é expressa, estando implicito no
contexto, de forma que somente aqueles nele inseridos conseguiriam assimilar seu
significado real e integral. Para Grice, de um ponto de vista filosofico, esse
distanciamento entre a informacdo contida nos signos em relacdo ao que é
compreendido, € tomado como uma imperfeicdo da linguagem (GRICE, 1975, p. 42).

Tal conjuntura faz com que os falantes precisem interpretar sinais implicitos
para compreender por inteiro as falas que Ihes séo proferidas, e € entdo que surge o
gue o autor denomina como “implicatura” (op cit, 1975, p. 43).

Ao considerar o fato de que mensagens podem ser transmitidas carregando
significados além dos expressos nos signos que as compdem, a implicatura é,
entdo, a porcdo complementar a explicita, que integraliza a informacao assimilada
pelos falantes.

Este é um ponto fortemente subjetivo em sua teoria, pois, supfe-se que
falantes imersos num mesmo contexto comunicacional tenham no¢des comuns de
implicatura. Todavia, devido a formacéo intelectual distinta de cada pessoa, ndo sao
raros 0s casos em que ocorrem divergéncias. Mesmo estando inseridos num mesmo
contexto, nada impede que os falantes atribuam significados diferentes para uma
determinada implicacao.

Para evitar que isso acarrete ruidos comunicacionais, 0 autor apresenta o
conceito que funciona como norteador, alinhando a intengédo dos falantes em um
sentido comum: trata-se do “principio da cooperacédo” (op cit, 1975, p. 45).

Este principio se manifesta de forma sutil. Entende-se que na medida em que
dois ou mais falantes se comunicam, eles, mesmo que de forma ndo expressa,
(como ocorre na maioria das vezes), decidem a respeito do que a interacgéao ira tratar
(o assunto), a forma como vado se comunicar (formalmente ou informalmente, por
exemplo), o objeto especifico que irdo discutir, e 0 objetivo da interagdo. Esses
termos sdo geralmente acordados tacitamente e ficam mais evidentes e especificos
conforme a comunicacdo acontece. Por se tratar essencialmente de um aspecto
cognitivo, as variantes acordadas podem mudar de acordo com as decisdes dos
falantes e com a natureza da interacao.

Neste processo de acordos, a fala de uma das partes informa a outra sobre a
direcdo em que se deseja conduzir a conversa, € a resposta, por sua vez, sendo

condizente com a afirmacdo anterior, confirma o proposto e langca sua propria
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proposicao de direcdo. Dessa forma, conforme a interacdo se desenvolve, as partes
proferem suas colocacfes, encadeando as falas em torno do objetivo comum da
interacdo. Quanto mais € acordado, mais alinhadas se tornam as interpretacfes de
implicaturas para o determinado contexto. E essa relagdo de cooperacdo que da
nome ao principio, e esse trata essencialmente dos esfor¢cos em realizar movimentos
conversacionais adequados ao que se espera da interacao.

De forma a especificar como se dao os esfor¢cos de cooperacdo é que surgem
as maximas conversacionais. Grice (op cit, 1975, p. 45, tradu¢do minha) as liga ao

principio da cooperacdo da seguinte forma:

Realize sua contribuicdo conversacional tal como é requerida, no estagio
em que ocorra, e pela proposta ou direcdo aceita para a interacdo na qual
vocé esta engajado. Assim configura-se o principio da cooperagao.?

As méaximas sdo, entdo, descritas em quatro grupos, e suas nomenclaturas
seguem o que fora antes proposto por Kant (no livro “Critica da razdo pura”, de
1781) para a sistematizacdo do pensamento racional.

No caso de Grice, todavia, os termos assumem papeis distintos dos
originalmente atribuidos pelo filésofo prussiano®. Listam-se entdo: quantidade,
qualidade, relevancia e modo, cujas respectivas definicbes serdo descritas a seguir.
Deve-se também considerar que, para algumas dessas maximas, o autor elabora
supermaximas e submaximas.

Assim, a maxima de quantidade (quantity, no original) (op cit, p. 45. Traducéo
minha) se refere ao volume de informacéo que deve ser transmitido durante a fala.

Suas submaximas séo:

1. Faca sua contribuicdo tdo informativa quanto requerida (para os dados
propésitos da interagdo).
2. Nao faga da sua contribuicdo mais informativa do que o necessario.*

O entendimento € o de que existe uma quantidade étima de informagédo que

deve ser transmitida, e que tal quantidade deve ser suficiente para responder ao

2 No original: “Make your conversational contribution such as is required, at the stage at which it occurs, by the
accepted purpose or direction of the talk exchange in which you are engaged. One might label this the
COOPERATIVE PRINCIPLE”.

3 Essa forma de referir-se a Immanuel kant considera sua nacionalidade. A Prussia corresponde atualmente a
grande parte do territério da Alemanha.

4 No original: “1. Make your contribution as informative as is required (for the current purpose of the
Exchange).2. Do not make your contribution more informative than is required”.
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propésito da comunicacdo. As quebras dessa maxima acontecem quando o nivel
informacional fica abaixo do esperado, ndo satisfazendo ao propésito da conversa,
(como no caso de uma resposta vaga ou imprecisa), ou acima do nivel, quando se
fornece informacdo além do necessario (como no caso de respostas que incluam
informacdes ndo requeridas na pergunta que a originou). De acordo com o conceito
de implicatura, pode-se supor que um ouvinte procuraria por uma razao ou
significado implicito para o eventual excesso ou falta de informacéao.

A méxima de qualidade (quality, no original) se relaciona com a veracidade e
confiabilidade das informacg@es transmitidas na fala. A ela Grice atribui a seguinte
supermaxima: “Tente fazer com que sua contribuicdo seja verdadeira” ° (op cit, p. 46,
traducdo minha). Acompanham-na as seguintes submaximas: “1. Nao diga nada que
acredite ser falso. 2. Nao diga algo ao qual Ihe falte evidéncia adequada.” © (op cit, p.
46, traducdo minha).

A interpretacdo é a de que movimentos comunicacionais aceitaveis devem ser
pautados na seguridade dos fatos. Como ficam evidentes nas submaximas, as
guebras sdo o ato de mentir ou de falar algo sobre o qual ndo se tem garantia da
veracidade.

Na sequéncia, a maxima de relevancia (relation, no original), bem como o
préprio nome indica, diz respeito ao que deve ser considerado relevante ou ndo para
o determinado ato comunicacional. O autor € preciso ao defini-la somente com as
palavras: “Seja relevante” 7 (op cit, p. 46, tradugédo minha).

De acordo com o principio da cooperacdo, pode-se presumir que falas
relevantes sdo aquelas condizentes com o acordo cooperativo em desenvolvimento
para o dado ato comunicacional. Assim, a quebra pode ser entendida como o ato de
distanciar-se do acordado, ou de proferir falas ndo condizentes, sem uma devida
razao ou conexao logica.

Por dltimo, a maxima de modo (manner, no original) é particularmente distinta,
pois se relaciona ndo ao que se diz, mas a forma como se diz. Grice a designa como
supermaxima: “seja perspicaz” & (op cit, p. 46, traducdo minha). Como submaximas

sao listadas:

5> No original: “Try to make your contribution one that is true”.

6 No original: “1. Do not say what you believe to be false. 2. Do not say that for which you lack adequate
evidence”.

7 No original: “Be relevant”.

8 No original: “Be perspicuous”.
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1. Evite obscuridade na expresséo.

2. Evite ambiguidades.

3. Seja breve (evite prolixidade desnecessaria).
4. Seja ordenado.®

As similaridades entre o que é apontado nesta maxima com o que fora
descrito nas anteriores permite pensar que ela é complementar as demais nas suas
formas expressas, ou seja, na realizacdo do ato comunicacional por meio da fala.
Considera-se da seguinte maneira: ao reunir as informacgfes que deseja transmitir
na sua fala, o falante aplica sobre elas as maximas anteriores, e para construir as
oracfbes de sua escolha é que ele aciona a maxima de modo. Nesse sentido, a
preservacdo da maxima se da quando o utilizador se expressa de forma clara,
direta, breve e ordenada, enquanto que as quebras acontecem quando pelo menos
uma ou todas essas caracteristicas sao substituidas pelos seus opostos.

Uma vez conhecidos os conceitos que compdem a visdo Griceana da pratica
comunicacional, é possivel avancar para a andlise de suas possiveis aplicacées em
situacdes concretas, em especial nas N.I., enfoque deste trabalho.

A hipétese anteriormente mencionada na secdo “Delimitacdo do tema”, de
que o dominio linguistico pode aprimorar a pratica comunicacional, é aqui associada
ao que Grice expressa em: “Afirmo minhas maximas como o seu propdésito sendo a
maximizacgéo efetiva das trocas de informagdes”.1 (op cit, p. 47, traducéo minha).

Um primeiro ponto de analise € o fato de que toda a teorizacdo de Grice &
bastante similar ao que se pode chamar de “bom senso” no ambito cotidiano.

Todas as pessoas possuem habilidades comunicativas, e delas todas fazem
uso, inclusive daquelas que se assemelham as méximas. E no proprio uso,
combinado ao convivio em sociedade, que se aprende o que é mais ou menos
adequado em termos de movimentos comunicacionais. Do contrério, as pessoas so
seriam capazes de se comunicar efetivamente depois de aprenderem 0s conceitos
de Grice, 0 que néo é o caso.

O propésito dessa reflexdo ndo € desvalorizar o trabalho de Grice. Pelo
contrario, a equivaléncia entre a sua teorizacdo e a pratica comunicativa natural se
configura como uma confirmacdo da sua visdo. Nesse sentindo, dominar a pratica

comunicacional em seus niveis natural e teérico confere uma vantagem aquele que

9 No original: “1. Avoid obscurity of expression. 2. Avoid ambiguity. 3. Be brief (avoid unnecessary prolixity). 4.
Be orderly.”

10 No original: “I have stated my maxims as if this purpose were a maximally effective Exchange of
information”.
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conhece e aplica as maximas em suas falas, e é por esse motivo que elas sdo aqui
adotadas como componentes da proposta de modelo conversacional em construcao.

No caso das N.l., faz-se importante lembrar as visdes ja mencionadas de que
essa pratica € comumente vista como colaborativa (ganha-ganha), portanto a
abordagem negocial pautada na cooperacdo € compativel com o principio de
cooperacao concebido na logica de Grice. Percebe-se uma similaridade entre as
duas acepcdes do termo na tentativa de construir algo em conjunto. Ao assumir que
tanto a relacdo comunicacional quanto a negocial se estabelecem por meio da
cooperacao, pode-se até mesmo considerar a possibilidade de que o esforco
cooperativo seja comum para ambas. Ou seja, a colaboracdo acontece
simultaneamente nos dois sentidos, de forma que se torna indistinguivel o esforco
cooperativo comunicacional do negocial. A aproximagdo entre 0S conceitos visa
explicitar a percepcdo de que estabelecer uma boa relagdo comunicativa impacta
positivamente o processo negocial.

O conceito de implicatura pode ser relacionado, nesse contexto, a forma
como uma parte interpreta as falas da outra. Um negociador que conheca este
conceito pode se posicionar mais atentamente para sinais e significados implicitos
nas palavras e gestos da contraparte, e, a depender da situacdo, pode até mesmo
utilizar-se dessa percepcdo em seu favor. As maximas, por sua vez, podem ser
associadas as falas do negociador. Conhecé-las permite que esse reflita com mais
exatidao sobre o que deseja dizer.

Essa Ultima suposicdo acerca das maximas serd explorada no esboco do
modelo, no qual a sua utilizacdo visara exatamente contribuir para uma melhor
qualidade do processo de construcdo das falas.

Retomando a ideia de que convencimento e conquista Sao importantes
componentes das negociacdes, percebe-se que o negociador pode fazer uso das
maximas para formular falas que Ihe confiram maior eficiéncia comunicacional.
Sendo bem sucedido, é provavel que tal uso gere um efeito positivo nos processos
comunicacionais e negociais.

Ser capaz de reconhecer o nivel ideal de informacdo que deve emitir, evitar
contradicbes e ambiguidades que possam ser exploradas por contra-argumentos ou
brechas contratuais, bem como reconhecer os momentos e as formas para abordar
temas mais sensiveis sdo exemplos praticos do dominio das maximas no contexto
das N.I..
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2.2 CONCEITOS DE TEXTO, CONTEXTO E GENERO TEXTUAL

De forma similar ao que acontece com 0S conceitos anteriormente
apresentados, percebe-se mais uma vez a natural pluralidade de visGes académicas
para esses termos. Por esse motivo, faz-se necessario esclarecer quais
interpretacdes lhes sédo atribuidas neste trabalho, uma vez que tais conceitos sao
importantes componentes do plano comunicacional, bem como da proposta de
modelo em construcao.

Texto, contexto e género textual se combinam para constituir boa parte do
plano comunicacional da forma como aqui abordado. Na prética, a relacdo entre eles
€ tao intrinseca que mesmo o ato de distingui-los torna-se arduo. A tentativa de
defini-los serve mais como parametro metodoldégico que como método de
especificacdo. Como sera explicitado mais adiante, em certo sentido esses termos
s6 se configuram como tais quando postos em conjunto.

Marcuschi adota uma visdo da Linguistica descrita como “textual-discursiva
na perspectiva sociointerativa”. (MARCUSCHI, 2008, p. 61). Sua visdo confere uma
abordagem mais focada no uso da lingua, ao invés da forma, mesmo que essa seja
importante para caracterizar um dado género. Ele indica que a prépria utilizacdo da
lingua acarreta fenbmenos linguisticos que s6 podem ser compreendidos ao
expandir o campo de analise para além dos simbolos e significados. Tal alegacdo
pode ser confirmada no seguinte trecho (MARCUSCHI, 2008, p. 16):

As nog¢Oes de lingua, texto, género, compreensdo e sentido, bem como o
enfoque geral da abordagem, situam-se na perspectiva da visdo
sociointeracionista da lingua. Esse tipo de visdo recusa-se a considerar a
lingua como um sistema autbnomo e como simples forma. Aqui, a
linguagem é vista como um conjunto de atividades e uma forma de agéo.

Ao se observar o0 processo comunicacional por meio dessa perspectiva, pode-
se perceber que é dada uma maior importancia ao papel do falante. Nota-se que ele
assume também o papel de causador de fenbmenos linguisticos, ao invés de ser um
mero usuario de um codigo estanque. Percebe-se assim, que certos fenémenos
linguisticos acontecem exatamente por consequéncia da interacdo comunicacional.

Iniciando a fase de conceitua¢cbes, 0 autor apresenta a seguinte nocédo de
texto: “O texto € um evento comunicativo em que convergem acodes linguisticas,
sociais e cognitivas”. (BEAUGRANDE, 1997, apud Marcuschi, 2008, p. 72).
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Marcuschi se apoia nessa afirmacdo para construir 0 argumento de que o
texto € mais do que uma simples unidade de sentido e conteudo. Para ele, trata-se
de uma unidade comunicativa que combina regras sistematicas da lingua com
padrdes do uso natural (MARCUSCHI, 2008, p. 72-73).

E também objeto de discuss&o na Linguistica o que configura um determinado
ato comunicacional (seja ele na forma de fala ou escrita) como texto. Para abordar
esse aspecto, destacam-se os principios de textualidade. Segundo esses, um ato
comunicacional é configurado como texto quando atende aos seguintes principios:
coesdo e coeréncia, intencionalidade, aceitabilidade, situacionalidade,
informatividade e intertextualidade. (BEAUGRANDE e DRESSLER, 1981, apud
Marcuschi, 2008, p. 79).

Uma vez claro o conceito de texto adotado neste estudo, relaciona-se esse as
falas do negociador. Desde que tal fala atenda aos principios de textualidade, e que
esteja de acordo com o contexto no qual é proferida, ela torna-se texto. Entende-se
entdo, de acordo com esse ponto de vista, que ao se comunicar, 0 negociador esta,
em suma, produzindo texto.

Feita essa consideracao, faz-se necessario, na sequéncia, definir o que vem a
ser o contexto. Marcuschi se apoia na teoriza¢do de Dascal e Weizman (1987) para
compreender este termo como sendo um “possivel ordenador interpretativo” para as
realizacdes textuais. Tal ordenador seria composto por dois tipos de informacdes:
extralinguisticas e metalinguisticas (op cit, 2008, p. 244).

Em termos préticos, essas duas expressfes visam distinguir a natureza das
informacdes que se combinam a do texto proferido para compor o seu significado.
Quando a informacdo provém dos conhecimentos de mundo (ou seja,
conhecimentos gerais), é tratada como extralinguistica. Ja quando a informacéo é
originada a partir dos conhecimentos de convencgdes e estruturas linguisticas, ela é
denominada como metalinguistica (op cit, 2008, p. 245).

Marcuschi utiliza como exemplo a frase “Jodo é um sujeito alto” (op cit, 2008,
p. 245) para esclarecer como se da essa relagdo informativa. Nela, pode-se
perceber que o termo “sujeito” é utilizado com um significado especifico: o de
designar alguém. Por conhecer a lingua, logo as possiveis interpretacdes do termo,
0 ouvinte entende que, neste contexto, se trata desse significado e ndo de outro,
como a designacdo gramatical do agente de uma oracdo, por exemplo. Tal

informacdo, por ser oriunda da lingua, € tomada como metalinguistica. De forma
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complementar, tem-se o termo “alto”. Embora o dominio da lingua permita saber o
que a palavra significa, pode-se indagar a partir de que altura deve-se considerar
alguém como alto. E possivel que o falante e o ouvinte da frase atribuam nogdes
diferentes para esse termo, até mesmo de forma que um deles possa ndo considerar
o tal sujeito como alto de acordo com os seus padrdes perceptivos. Dessa maneira,
como tal informacédo depende de experiéncias pessoais de cada participante da
conversa, ela é tomada como extralinguistica.

Percebe-se assim, que a informagcdo contida no texto € naturalmente
combinada a outras contidas nos planos cognitivo e interacional. Segundo tal
interpretacdo, e com base nos conceitos ja expostos pelos autores, configura-se a
compreensao de contexto adotada neste trabalho.

Evidencia-se entdo a relacdo entre texto e contexto. A realizagcdo de um
depende da existéncia do outro, visto que, de outra forma, a informacao tende a
tornar-se, em certa medida, ininteligivel. E com base em postulacbes como as ja
apresentadas, que se considera habitualmente o contexto como um ambiente
informacional que confere determinadas significagbes para um determinado sistema
linguistico, estando tudo associado a um determinado evento comunicativo.

Dessa maneira, pode-se considerar a existéncia de um contexto especifico
das N.l.. Esse seria 0 ambiente que se configuraria quando as partes se
propusessem a se comunicar no intuito de fazer negocios. Tal ambiente teria
caracteristicas especificas (como as ja descritas no capitulo anterior), bem como um
conjunto de géneros distintos nos quais se dariam 0s atos comunicacionais.

Por ultimo, para o conceito de género, Marcuschi (2008, p. 155) oferece a

seguinte definig&o:

Género textual refere os textos materializados em situa¢cdes comunicativas
recorrentes. Os géneros textuais sdo 0s textos que encontramos em nossa
vida didria e que apresentam padrdes sociocomunicativos caracteristicos
definidos por composi¢Bes funcionais, objetivos enunciativos e estilisticos
concretamente realizados na integracdo de forcas histéricas, sociais,
institucionais e técnicas.

Na prética, pode-se identificar géneros textuais distintos em diversas
realizag6es comunicacionais tipicas do cotidiano: telefonema, relatorio, carta, e-mail,
reportagem, discurso, cangao, e assim por diante. O motivo pelo qual cada uma

dessas interacbes configura um género distinto é o fato de que existe uma

caracterizacao linguistica e social propria de cada uma. Nao se espera, por exemplo,
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gue alguém se comunique em um telefonema da mesma forma que se comunicaria
ao proferir um discurso (embora seja possivel, dado um determinado contexto).
Existe, portanto, para cada género, uma série de movimentos comunicacionais
caracteristicos e mais aceitaveis.

A relacdo entre género textual e a pratica das N.l. se da na caracterizacao
distinta dos eventos comunicacionais possiveis de serem praticados nesse contexto.
E possivel considerar géneros particulares para, por exemplo: apresentacdo de
produtos, discussao de termos de contrato, networking, visitas técnicas, entre outros.
Dessa forma, dentro do contexto das N.I. existe um conjunto caracteristico de
géneros distintos entre si. O negociador deve ser capaz de reconhecer e dominar o
uso desses géneros, de forma a utilizd-los eficientemente, garantindo (e
possivelmente elevando) a qualidade do fluxo comunicativo nas negociacoes.

E com base na interpretacdo dos conceitos apresentados neste capitulo que
se pressupde a existéncia do ja mencionado plano comunicacional. Este seria a
dimensdo na qual se combinariam ao aspecto linguistico o informacional,
interacional e cognitivo (e possivelmente outros mais) no intuito de compor um
espaco no qual informacdes possam ser trocadas de forma inteligivel, viabilizando
assim a realizacdo das interagcbes comunicacionais. A suposi¢do de que exista tal
plano é posta no sentido de localizar a pratica comunicacional em um ambiente no
qual essa é praticada. Os conceitos de texto, contexto e género sdo adicionados no
intuito de dar forma a este campo, enquanto a logica de Grice sistematiza o
processo no qual informacdo € convertida em texto, assumindo entdo o papel de
parametro de textualizacao.

Duas importantes ressalvas devem ser conferidas ao conceito de plano
comunicacional na forma como aqui concebido. A primeira, leva em consideracdo a
possibilidade de que outros autores ja possam ter exposto tal visdo, embora nada
similar tenha sido localizado durante a pesquisa bibliografica que originou e
embasou este trabalho. E a segunda, ao fato de que, assumindo a sua existéncia, a
escolha dos elementos que o compdem pode variar em relacédo aos apontados neste
estudo. Neste, optou-se por pauta-lo em conceitos de Linguistica para delimitar sua

extensao, proposta e objeto resultante da sua realizacao.
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3 PROPOSTA DE MODELO CONVERSACIONAL

3.1 RECORTES METODOLOGICOS

A partir desta secdo, inicia-se a tentativa de propor, tomando como base as
teorizacbes e interpretacbes apresentadas anteriormente, um modelo

conversacional para a pratica de negociacgoes.

Assim como qualquer outro modelo tedrico, a proposta que hora se apresenta
é limitada, na medida em que € necessario partir de uma simplificacdo da realidade
para construi-la. Nesse sentido, existe um conjunto determinado de situacdes nas
quais pode ser aplicada. Exatamente por causa de suas limitagcdes, a proposta deve
ser compreendida como um trabalho em construcdo, o qual certamente se
beneficiara de futuras contribuicdes. Destaca-se especialmente a possibilidade de
submeté-la a uma situacdo real, visando identificar seu grau de funcionalidade.
Todavia, devido as condi¢cbes de pesquisa e execucao, tal teste empirico ndo tomara
lugar neste trabalho, que se caracteriza eminentemente pela construcdo da

proposta.

Parte-se do principio de que a comunicacdo é uma habilidade comum para
qualquer individuo, portanto a intencédo é de fornecer uma alternativa para que essa
se dé de forma mais eficiente, combinando um aparato teérico ao uso natural da

linguagem.

A suposicao € a de que a utilizacdo de um modelo como o aqui proposto pode
impactar positivamente o processo comunicacional. Considerando que a negociagao
se da por meio da comunica¢do, uma potencializacdo desse fator tende a repercutir
em todo o processo negocial. Dessa forma, tanto a interagdo comunicacional quanto
os resultados dela advindos sé&o impactados positivamente pela adogao exitosa de

um modelo.

A proposta concentra atencdo no processo de concepcédo das falas, portanto
deve ser aplicada no momento em que o negociador estiver planejando o que deseja
expressar para sua contraparte. O modelo sugere que o negociador identifique as

informagdes que deseja transmitir e utilize sobre elas uma série de parametros
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linguisticos e extralinguisticos para melhor formatar a informacdo em uma situacao

concreta de fala.

Atenta-se para o fato de que a variagcdo de idiomas pode impactar
diretamente na interacdo comunicacional, dado que cada idioma é dotado de
caracteristicas particulares. Para suprir as necessidades dessa variante, o modelo é
baseado em uma unidade linguistica comum a qualquer lingua: o texto. Desde que o
negociador tenha dominio suficiente sobre a lingua para reconhecer seus padrées
de textualidade, € possivel ajustar os parametros de textualizacdo para que possam

refletir tais especificidades do idioma no qual se d& a interacéao.

Por dltimo, listam-se o0s pressupostos considerados para a utilizacdo do

modelo:

1. Ambos os negociadores devem reconhecer o valor da comunicacdo no
processo negocial, portanto € seguro assumir que a contraparte também
faca uso de algum modelo, seja ele sisteméatico ou tacito, para aperfeicoar a
interacdo e incrementar os resultados da negociacéo.

2. O negociador deve assumir que a intencdo primeira da contraparte € atender
aos interesses de quem ela representa, na forma de uma negociacéo
exitosa. Para atingir tal intencdo € necessario passar pelo processo negocial,
€ uma vez que este se da por meio da comunicacdo, as acodes
comunicativas tendem a ser orientadas pelo objetivo extralinguistico de
atender a tal intengcdo. Assim, identificar tal objetivo confere uma vantagem
comunicacional e negocial.

3. O negociador deve procurar se exprimir sempre da melhor forma possivel
para o devido fim. Todavia deve-se considerar que a interpretacdo das suas
falas depende de uma série de configuracdes linguisticas e extralinguisticas
da contraparte, podendo variar e diferir do que se pretendia. A possibilidade
de insucesso ainda é significativa, logo, deve-se sempre se assegurar de
gue o entendimento entre as partes segue em sintonia.

4. O negociador deve ter dominio sobre o género textual utilizado na interacao,
bem como uma ampla percepg¢do dos elementos que formam o contexto
comunicacional. Tais fatores contribuem para definir 0os movimentos
comunicacionais mais aceitaveis, e o negociador pode fazer uso dessa

informacéo para medir o nivel de aceitabilidade da fala que deseja proferir.
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3.2 REPRESENTACAO VISUAL E ESQUEMATIZACAO

Esta secao tem por objetivo detalhar a proposta de modelo. Para tanto, seréo
utilizadas imagens para facilitar o entendimento das maximas conversacionais e de
suas aplicagBes. Deve-se salientar, todavia, que 0 uso imagético serve somente
como referéncia visual para compreensdo da proposta. O funcionamento da
proposta de modelo se da na mente do falante e ndo precisa ser transcrito para que
seja aplicado.

Outra importante ressalva deve ser feita no que se refere ao uso das
imagens, pois o processo de conversao de conceitos, ideias e informagdes em
figuras, limita a capacidade de representacdo dessas. Nelas, é feito uso de formas
geométricas para ilustrar informacéo, fala e percepcao, estas que ndo possuem uma
forma definida, portanto, essa retratacdo é uma abstracdo que visa somente facilitar
a compreensao.

A intencdo basica da proposta é converter um determinado conjunto de
informacBes em uma fala, o que se da por meio dos parametros de textualizacéo,
que funcionam como filtros pelos quais a informacdo € submetida no processo de
conversdo em fala. Esse processo é organizado em trés etapas, que serao
detalhadas a seguir.

A primeira etapa € denominada como Reconhecimento Informacional. Nela, o
falante deve realizar a tarefa de selecionar, dentre todas as informacdes a sua
disposicdo, aquelas que sdo potencialmente Uteis para a negociacdo. Essa etapa,
dadas suas semelhancas com as praticas que comumente ocorrem na fase de
preparacao negocial, pode ser nela incluida.

Recomenda-se que o negociador prefira manter essas informacgdes na sua
memoria, ao invés de transpb-las para uma lista de anotagdes, por exemplo. Mesmo
que isso facilite a recapitulacdo, tal recomendacgéo se justifica, pois a lista de
anotacdes ja seria uma realizacdo textual por si, e como tal, tende a refletir somente
uma parcela da informagéo uma vez presente na mente do seu autor.

A representacéo dessa etapa € simples. O retangulo na cor preta corresponde
ao conjunto de informacdes selecionadas pelo negociador, que estariam, de forma
analoga, alocadas no interior da forma geométrica, sendo entéo representadas pela

textura que a preenche. Refor¢ca-se novamente a ressalva de que a imagem é
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somente uma abstracéo, e a alocacdo das informacfes esta situada, na verdade, na

mente do falante. Confere-se o0 exposto na figura a seguir:

INFORMAGAD
Figura 3: Primeira etapa — Reconhecimento Informacional

A segunda etapa € denominada como Concepcéo da Fala. Nela, o negociador
faz uso das maximas conversacionais enquanto parametros de textualizacdo. A
partir dessas, o falante consegue exercer sobre a informacéo selecionada, uma série
de critérios que a filtram, usando somente a porcédo dessa que for mais adequada
para a fala.

Para retratar esta etapa, cada maxima é expressa como uma linha reta.
Essas linhas sé@o posicionadas de tal modo que um segundo retangulo é formado no
intervalo entre elas. Assim, o funcionamento das maximas como filtros faz com que o
posicionamento das retas seja deslocado de maneira independente, na direcdo das
bordas ou do centro do retangulo anterior, ao qual essas se sobrepéem, sendo esse
deslocamento determinado pela forma como as maximas interagem com a
informacgéo. Tal modelagem deve ficar mais evidente por meio da imagem a seguir,
gue retrata essa etapa, além do detalhamento textual apresentado na sequéncia.
Importante perceber que a designacdo de cada maxima pode ser intercambiada
quando correlacionadas as retas expressadas na figura. Essa possibilidade é
conferida na medida em que a representacdo visual visa somente espelhar o que
acontece na mente do falante, este que pode optar por uma alocagéo distinta da

expressa na figura, o que nao interfere no funcionamento do modelo.
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Corraspondente a etapa 1 Correspondents a etapa 2:
Legenda: Representa a informacao Reprasenta as maximas
sendo filtrada pelas maximas posicionadas comao filtros sobre a

informacio.

RELEVANCIA

CUALIDAD
QUANTIDADE LIDADE

Figura 4: Segunda etapa — Concepcéo da Fala

A méxima de quantidade, dada sua natureza, filtra a informacdo de acordo
com a reflexdo da quantidade ideal de detalhamento a ser fornecido. Por meio dessa
maxima, o negociador analisa a informacao e decide o quao detalhada deseja que
seja a sua fala. Assim, na representacao da proposta, a reta correspondente a essa
maxima se desloca em direcdo ao centro do retangulo caso opte-se por nao incluir
determinadas partes da informacédo (que sédo representadas pelo intervalo entre a
borda e a posicao atual da reta). Tal reta desloca-se em direcdo a borda caso opte-
se por incluir determinados detalhes presentes na informagao (representados pelo
intervalo entre essa reta e o centro do retangulo).

A maxima de qualidade filtra a informacdo utilizando como critério a
veracidade e a seguranca daquilo que se deseja proferir. O falante, com base nela,
decide quais detalhes da informacéo estdo aptos a serem incluidos na fala (o que
desloca a reta correspondente a essa maxima na direcdo da borda do retangulo
preto), ou no caso de a informagdo ndo passar pelo filtro da maxima, ela é excluida
da fala (deslocando-se a reta na direcdo do centro, o que deixa de fora a informagéao
considerada inapta).

A maxima de relevancia, como o proprio nome sugere, faz com que o falante

possa considerar se a informagdo é relevante para o dado proposito da
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comunicacdo. Em caso afirmativo, a informacao é incluida na fala, e isso desloca a
reta correspondente na dire¢cdo da borda do retangulo preto, fazendo com que mais
da informacgéo fique dentro do intervalo resultante das retas. Caso a informagéo n&o
seja considerada relevante, € excluida da fala, deslocando a reta na dire¢cdo do
centro da forma geométrica.

Por ultimo, a maxima de modo, como postulada por Grice, corresponde as
demais maximas na forma de enunciacdo. Na proposta de modelo, ela atua no
sentido de permitir que o falante reflita como deseja exprimir a informacéo ja filtrada
pelas maximas anteriores. Por meio de uma leitura contextual, o falante deve ser
capaz de induzir o modo preferivel para o ato comunicacional em andamento. O
conhecimento da maxima permite saber que clareza e ordenamento sé&o
componentes indispensaveis para garantir uma boa fala, e a partir desses o falante
precisa apenas encontrar a forma mais adequada para realiza-la.

A representacdo procura espelhar a natureza distinta dessa maxima, e por
isso, a linha a ela correspondente € somente inserida na imagem, no intuito de
integralizar uma forma retangular ao se combinar com as demais retas ja descritas.
Assim, essa reta ndo apresenta padrbes de deslocamento em nenhuma direcao,
tendo somente a funcédo de completar a forma geométrica do novo retangulo.

Procura-se, por meio da representacdo imagética dessa etapa, ilustrar a acao
das maximas sobre a informacdo na forma de linhas que podem se deslocar de
maneira independente, e apds serem posicionadas resultam em um novo retangulo,
sobreposto ao anterior. Esse representa a porcao de informacdo que compde a fala.

Percebe-se na imagem, que o deslocamento das retas fez com que parte da
informacédo nado ficasse dentro da nova forma retangular. Esse intervalo, agora
branco, representa a porcdo da informacdo que foi descartada pelo filtro das
maximas conversacionais e nédo foi incluida na fala. Esta imagem intenta retratar o
gue acontece na mente do falante enquanto ele concebe a fala. As maximas fazem
com que ele opte por incluir ou excluir parte da informagéo, proferindo somente a
porcdo que julga ser mais adequada, aqui representada pelo contetdo
remanescente no retangulo azul.

A terceira e Ultima etapa, € denominada como Comparacéo Ideal. Nela, o
negociador faz uso da percepcdo contextual, da leitura dos sinais expostos pela
contraparte, e de todas as demais informagGes adquiridas ao longo do processo

negocial, para gerar uma suposi¢cdo do que seria 0 movimento comunicacional mais
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adequado para o dado evento comunicacional. Essa suposicdo permite que o0
negociador imagine quais elementos da informacdo poderiam compor uma fala
dotada de méxima aceitabilidade para aquela interacgéo.

A partir dessa idealizac&o, o negociador pode comparar tal expectativa de fala
ao gue ele pretende proferir efetivamente. Essa comparacdo permite considerar
alteracdes na sua concepcdo, no sentido de aproxima-la a expectativa. Todavia a
correspondéncia entre essas ndo precisa ser total, na medida em que fatores
extralinguisticos podem exercer influéncias fortes o suficiente para justificar alguma
distincdo entre essas.

Como exemplificacdo, pode-se considerar uma situacdo em gque o negociador
opte por nao incluir tantos detalhes na sua fala, como seria esperado que essa
contivesse. O motivo para tanto pode ser a preservacéo de informacgdes que possam
ser utilizadas contra o negociador em um momento seguinte, o que o colocaria em
desvantagem. Assim, um elemento extratextual € capaz de influenciar a concepc¢ao
das falas, portanto, ndo somente esse quanto todos os demais elementos
extratextuais devem ser considerados.

A representacdo dessa etapa é dada por outra forma retangular, posicionada
sobre as demais. Sua posicdo € definida com base na similaridade entre a
expectativa e a concepcao de fala, de maneira que quanto mais semelhantes forem,
mais proximos seréo 0s seus posicionamentos, tendendo assim a ocupar 0 mesmo
espaco no interior do retangulo que representa a totalidade informacional que gera

as falas.

1 Correspondentes a etapa 3

Legenda: Fepresanta actativa de fala sendo
B comparada aos conjuntos ja
detarminados nas etapas anterioras.

RELEVANCIA

QUANTIDADE QUALIDADE

Figura 5: Terceira etapa — Comparacéo Ideal
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A imagem anterior representa essa descricdo, posicionando o retangulo da
expectativa de fala em uma posicédo quase idéntica ao da fala concreta, o que indica
gue na situacdo representada, ambas sdo extremamente semelhantes, sendo as
distingbes dadas por fatores extralinguisticos, que serdo explorados adiante.

Mencionando os fatores extralinguisticos, € necessario destacar que esses
ndo S&8o0 expressos na representagdo visual da proposta, por serem
demasiadamente variaveis. Situacfes especificas tém fatores extralinguisticos
especificos, e é por isso que eles devem ser considerados a luz das situacdes reais
as quais estdo associados. Podem ser incluidas aqui algumas caracteristicas
préprias das N.l. mencionadas anteriormente, como a influéncia exercida pelas
orientacdes culturais das partes, e as abordagens que elas pretendem adotar na
negociagao (cooperativa, competitiva, ou ainda outras). Tais fatores sdo importantes
componentes do contexto, e 0 negociador deve ter a percepcdo e a sensibilidade
necessarias para reconhecé-los, pois, como tais, exercem influéncia direta sobre os
textos produzidos no determinado evento comunicativo.

S&0 esses 0s elementos e etapas que configuram a proposta e 0 seu
funcionamento. Destaca-se que, assim como mencionado na sec¢ao 2.1 “A logica de
Grice”, é possivel identificar similaridades entre a teorizacdo adotada, e 0 uso
natural da linguagem. Tal similaridade € tomada como um aspecto positivo, e é
incorporada a proposta, pois, baseando-a no uso natural, torna-se mais facil sua
aplicac@o e mais provavel a sua eficiéncia em situagdes reais.

Considerar tantos elementos para compor cada uma das falas, pode levar um
tempo maior do que o habitual para se formular afirmacdes. Por mais que seja usual
permitir que as partes tomem certo tempo para se decidirem e se expressarem
durante a negociacdo, esse nao pode se estender demasiadamente, sob o risco de
comprometer o ritmo natural da interacdo comunicativa. E por esse motivo que a
proposta visa espelhar o uso natural, na intencéo de permitir a formulacao das falas
em um tempo aproximado ao que se levaria em uma situagéo concreta de uso.

Uma vez esclarecida a proposta de modelo conversacional construida neste
trabalho, € importante avancar, na secdo seguinte, para uma apresentagdo acerca
das possibilidades de aplicacdo dessa na pratica das Negociagfes Internacionais.
Tal secdo analisara a proposta em uma situacado hipotética construida a partir dos

expostos nos capitulos anteriores.
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3.3 POSSIBILIDADES DE APLICACAO

E importante ressaltar que as possibilidades apresentadas nesta secido se
tratam de uma série de suposicdes, e que somente por meio de testes empiricos
pode-se comprovar os reais efeitos de sua aplicacdo. Dessa maneira, tal se¢ao toma
lugar no sentido de aproximar a proposta de modelo ao campo de estudo das

Negociacodes Internacionais, no qual este trabalho é desenvolvido.

Consideram-se enquanto caracteristicas do ambiente de N.l., todos os
elementos apontados no capitulo um “Negociacdes Internacionais e comunicacao”.
E para a pratica comunicativa que ocorre neste ambiente, considera-se 0 exposto no
capitulo dois “Parametros linguisticos”. E a partir desse conjunto de caracteristicas
que se desenvolve a série de hipoteses acerca das possibilidades de aplicacdo da

proposta de modelo apresentada.

Reconhece-se também a possibilidade de que outras caracteristicas
importantes deste campo n&do tenham sido abordadas ao longo deste estudo. Em
relacdo a isso, justifica-se que todo o conteudo apontado anteriormente, foi utilizado
para embasar esta andlise, e no caso de ndo serem suficientes para cobrir toda a
amplitude da complexa pratica de N.l., buscou-se, ao menos, abordar os seus
principais fatores.

E imprescindivel, entdo, retomar a informac&o anterior de que existe, dentro
do contexto de N.l., uma série de géneros textuais caracteristicos. E por meio
desses géneros que acontece a pratica comunicativa, e esta, por sua vez, € o que
viabiliza a negociacdo. Assim, um desses géneros foi selecionado para ser

analisado nesta secéo.

Dentre os incluidos nessa série, pode-se destacar, por exemplo, o género
“discussao de termos de contrato”. Habitualmente, por se tratar de uma etapa mais
avancada da negociagao, esse tende a acontecer em um momento posterior ao
primeiro contato, quando uma boa relagéo entre as partes ja esta estabelecida. Nele,
as partes tendem a ja estarem dispostas a celebrar o negocio, e passam a discutir
0S pormenores gue devem ser estipulados no contrato. Por outro lado, é também um

dos momentos mais sensiveis, dadas as chances de haver discordancias.
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Além disso, é um género no qual existe uma grande alternancia entre o papel
de falante e ouvinte, isso porque ambas as partes querem deixar claro suas
ambicBes e condicdes, para que sejam oficialmente incluidas no contrato. Para além
do nivel linguistico, pode-se observar a possibilidade de descontentamento em
alguma das partes, caso essa ndo se sinta satisfeita com os termos do contrato. E
comum também que nesta etapa as partes nao priorizem tanto a contencdo de
informacdes, preferindo explicitd-las para justificar afirmacdes que Ihes confiram
beneficios.

Dada a importancia dessa fase para o processo negocial como um todo,
pode-se considerd-la como uma boa oportunidade para aplicar a proposta de
modelo conversacional, especialmente pelo fato de que os beneficios advindos de
sua aplicacdo podem conferir ganhos reais na negociacdo. Reconhece-se também
que este € um dos momentos nos quais 0 negociador deve se exprimir com 0
maximo de qualidade e cautela, pois algum erro neste sentido pode elevar o nivel de

tensdo, comprometer a relagéo e possivelmente inviabilizar a conclusdo do negadcio.

N&do se deve confundir, todavia, a dita cautela, com uma abordagem de
aceitacdo total. Apesar do risco, este € um momento oportuno para buscar
alternativas que maximizem os ganhos oriundos do negdcio. O negociador deve ter
controle para saber exigir e conceder na medida certa, de forma a garantir

resultados satisfatorios para ambas as partes.

Analisando-se esta situacdo a partir da proposta de modelo, destacam-se
inicialmente duas maximas: quantidade e modo. Quantidade, pois como ja
mencionado, este € 0 momento de proferir os melhores argumentos para justificar as
intencdes, e para tanto, se deve fazer uso de todas as informacg8es disponiveis, sob
0 risco de ndo ser suficientemente convincente se optar por reter alguma
informacdo. E modo, pois, como j& mencionado, € um momento delicado. Ao fazer
uso da maxima de modo, 0 negociador pode encontrar maneiras para argumentar
com clareza suficiente para convencer a contraparte, bem como suavizar os efeitos

gue uma afirmacdo mais forte poderia causar.

As maximas de qualidade e relevancia também podem contribuir fortemente.
Dada a delicadeza da situacéao, na qual ficam explicitas tanto as possibilidades de
lucros quanto os riscos de perdas, existe a possibilidade de o negociador quebrar
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(intencionalmente ou nédo) algumas dessas maximas, no afa de concluir o negécio

em uma condicao satisfatéria.

Ao fazer uso do modelo, o negociador consegue, por meio da maxima de
qualidade, que assegura a confiabilidade e seguranca, minimizar esse risco de
adequacao através de uma analise sistematica da informacéo que irA compor suas
falas, evitando ceder a pressdo de mentir ou de falar a respeito do que ndo se tem
seguranca de veracidade. JA& a maxima de relevancia vem assegurar que O
negociador possa avaliar criticamente quais informacfes irdo compor seus
argumentos. Dessa forma, mesmo inclinado a lancar mdo com maior intensidade
das informacdes para garantir um maior convencimento, o negociador dispde de um
meio para avaliar se tal informacdo € mesmo relevante em relacdo a tais

circunstancias.

Retomando brevemente os efeitos observados a partir da proposta de
modelo, destacam-se 0s seguintes aspectos:

e Quantidade: Incluir mais informacdes nas falas para assegurar maior
convencimento;

e Qualidade: Certificar-se da seguranca e confiabilidade das informacoes;

e Relevancia: Andlise critica da pertinéncia das informacdes a serem incluidas;

e Modo: Argumentar com clareza e suavizar efeitos de rispidez.

Percebe-se entdo, como impacto positivo da sua adoc¢ao, que o modelo passa
a conferir um carater preventivo, minimizando a chance de inadequacao por meio de

um planejamento sistematico das falas.

Considerando-se esta possibilidade de aplicacdo enquanto uma dentre varias
possiveis, acredita-se haver, no campo das N.l., amplas oportunidades para
utilizacdo de modelos como o proposto neste trabalho. O préprio campo demanda e
incentiva a elevacdo constante dos padrées de qualidade da préatica negocial, e é
neste sentido que se justifica a iniciativa de estudo que se conclui na elaboragao

dessa proposta de modelo.
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4 CONSIDERACOES FINAIS

Uma vez apresentados e discutidos os capitulos anteriores, aspira-se que 0
trabalho tenha atendido aos seus objetivos propostos. Ao abordar o aspecto
comunicativo por meio de elementos da Linguistica, procurou-se demonstrar como
conhecimentos dessa area podem ser de utilidade para compor a competéncia

comunicativa do negociador internacional.

O campo das N.I. é vasto e complexo, de forma que, qualquer andlise nele
desempenhada, deva deixar clara a sua énfase, permitindo justificar a atencdo em
um determinado aspecto dessa pratica. No caso desta pesquisa, a intencao foi
descrever a pratica comunicativa e explicitar sua importancia no processo negocial,
ao ponto de reconhecé-la como uma competéncia fundamental dentre aquelas que
compdem o perfil do negociador. Tal interpretacéo foi o ponto de partida para toda a

discussao desenvolvida.

A partir dessa abordagem e fazendo uso das visdes de diversos autores
organizadas por Martinelli, Ventura e Machado (2004), procurou-se identificar como
e de que forma a comunicacdo toma parte no processo negocial. Uma vez
reconhecido seu papel e importancia, pautou-se sua analise através de elementos
da Linguistica, em especial na interpretacdo desses por Marcuschi (2008), que se
mostraram similarmente dinamicos, bem como o proprio campo das N.I., motivo que
justificou sua adocdo. Foram abordados também os conceitos de Grice (1975), que
além de auxiliarem na descricdo do processo comunicativo, serviram ainda como
base para a proposta de modelo conversacional, no qual as maximas

conversacionais atuam como parametros de textualizacéo.

A proposta de um modelo conversacional como produto deste trabalho se da
na tentativa de fazer uso do dominio linguistico no ambiente das N.I., bem como se
configura em uma tentativa de contribuir para este campo de estudo. Quanto a sua
construgéo, considera-se que 0 exposto tenha atendido ao objetivo geral, tanto na
forma da sua postulacéo, quanto na descricdo e analise do ambiente negocial, que
justificam a sua elaboracdo. E importante reconhecer, todavia, que esforcos no
sentido de elevar a qualidade da interacdo comunicacional demandam um nivel

ainda maior de pesquisa e avaliacdo, de forma que estudos futuros possam vir a
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contribuir, ndo somente para acrescer esta proposta, como para sugerir outras
abordagens que culminem em impactos positivos no processo comunicacional em
N.I..

Quanto aos objetivos especificos, procurou-se, sobretudo, explicitar a inter-
relacdo entre Linguistica, Comunicacdo e N.l., tentativa essa refletida nos esforcos
para aproximar estes campos, apontando similaridades e possibilidades de interacao
em usos concretos. Através desse estudo, buscou-se apontar como conhecimentos
dessas areas podem ser combinados no sentido de compor competéncias efetivas
para o negociador internacional. Ao considerar essa possibilidade, a pesquisa visa
sugerir uma maior atencdo a esses componentes, tanto na pratica profissional

guanto na formacao académica em N.I..

No que se refere a formacdo, ao considerar os cursos de Linguas
Estrangeiras Aplicadas as Negociacfes Internacionais, percebe-se que ha nao
somente a oportunidade, como também a necessidade de se abordar as areas
mencionadas. Seja de forma isolada, ou associada ao ja presente aprendizado de
linguas, existem diversas maneiras por meio das quais esses componentes podem
ser adotados. Acredita-se que a construcao tedrica deste trabalho possa incitar uma

reflexdo acerca da adocao desses conceitos.

E importante também deixar claro que ndo toma lugar nesta pesquisa a
discussdo acerca da presenca ou da falta desses componentes nas grades
curriculares dos cursos LEA-NI. Tal ponto é abordado no sentido de prover uma
sugestédo e ndo uma conclusao quanto a essas possibilidades.

Por fim, aspira-se que trabalhos como este tenham potencial para contribuir
com a area, essa que no Brasil ainda segue tomando forma e buscando espaco no
mercado. Tal conjuntura € mesmo um motivador para que a qualidade da prética
negocial siga em processo de continuo aprimoramento, tanto nos aspectos aqui

abordados, quanto em outros.
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