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Resumo

Este trabalho monogréfico tem como objetivo abordar o uso da lingua inglesa no
mercado de trabalho, como uma das dificuldades enfrentadas pelo profissional de
Comércio Exterior. Em uma negociacao internacional deve-se conhecer bem a
cultura da pessoa com guem se esta negociando e tomar os devidos cuidados na
hora de falar com o interlocutor, principalmente se for usar uma lingua estrangeira,
como é o caso da lingua inglesa. Este estudo foi fundamentado através de
pesquisas bibliograficas de temas relacionados e uma pesquisa de carater
quantitativo/qualitativo realizado com alunos do 5° e 6° semestre do curso de
Comércio Exterior da Fatec Indaiatuba. Essa pesquisa proporcionou contribuicées
importantes para o estudo, nos permitindo identificar no uso da lingua inglesa em
gual habilidade o profissional de Comércio Exterior tem mais dificuldade e algumas
explicacBes para essa dificuldade. De forma geral, concluimos que a habilidade que
o profissional de Comércio Exterior tem mais dificuldade é a fala/oralidade e as
justificativas que mais se repetiram foram: a falta de pratica, inseguranca, medo de
errar e a timidez. Ao final, podemos perceber que essa dificuldade pode sim interferir
em uma negociagdo internacional, e que, entender a origem e tentar superar e
melhorar no quesito oralidade da lingua inglesa pode trazer melhores resultados na
negociacao internacional.

Palavras-chave: negociacédo; lingua inglesa; oralidade; Comércio Exterior.



Introducao

Com a internacionalizacdo crescente das empresas, o0 uso de linguas
estrangeiras tornou-se uma ferramenta muito importante para se obter sucesso em
negociacbes no Comércio Exterior, principalmente a lingua inglesa. Para que a
negociacao tenha éxito, € necessario compreender de varios pontos importantes que
envolvem os participantes de uma negociacdo internacional, como fatores culturais,
costumes, comportamentos, legislacdo entre outros e principalmente a lingua nativa

do pais em negociacéo.

Segundo SANCHES?! apud TONDELLI (1997, p.1) menciona que, “vai longe o
tempo em que aprender um segundo idioma era coisa para poucos, incluindo-se ai
profissionais que, por exigéncia de mercado, tinha a necessidade de falar outra

lingua”.

E muito importante ter dominio na lingua nativa do pais com a qual pretende
se negociar, pois qualguer mal entendido pode gerar grandes problemas em uma
negociagdo internacional, mesmo havendo padronizagdo nos termos técnicos no
cenario de Comércio Exterior, € possivel que mudancas ocorram, dependendo do

pais envolvido na negociagéao.

O autor KUAZAQUI (2007, p.167) ainda acrescenta que:

Deve-se entender que a lingua nativa do pais com o qual queremos efetuar
operacdes comerciais deve ser bem estudada e analisada, a fim de evitar
problemas de entendimento. Embora exista uma certa uniformidade nos
termos técnicos utilizados nas transacfes internacionais, como hos
incoterms, devemos considerar que pode haver vieses no processo de
comunicacdo por meio de linguagem verbal, ou até por escrito, dada as

1 Artigo: “A influéncia da lingua estrangeira na empregabilidade de profissionais da area de
tecnoldgica no setor industrial: um estudo exploratério na regido norte do Parana”, diponivel em:
http://www.revistaaopedaletra.net/volumes/vol%2010.1/Vol10-Simone-fatima.pdf



variantes de cada pais e cultura. A empresa deve levantar, através de
projeto exploratdrio, caracteristicas quanto a lingua e adaptar seu plano de
negdcios, conforme as nuances de cada regido.

Em relagdo ao Comeércio Exterior brasileiro, pode-se afirmar que desde os
anos 90 vem se mostrando bastante expansivo. Segundo o Ministério do
Desenvolvimento?, desde os anos 90 o Comeércio Exterior brasileiro vem se
mostrando expansivo, ap0s a abertura comercial, que permitiu a redugéo de tarifas
de importacéo e a reformulacdo dos incentivos a exportagdo. O estabelecimento do
MERCOSUL® também auxiliou neste processo. Isto significa que o cenario do
Comércio Exterior demonstra ser uma area em crescimento e o profissional de
Comércio Exterior precisa se adequar as necessidades dessa area para ingressar

e/ou se manter nesse mercado de trabalho. Uma dessas necessidades é, a saber,

utilizar a lingua inglesa no ato da negociagéo.

Neste estudo quando utilizarmos o termo lingua inglesa, queremos que seja
entendida como a lingua utilizada por paises de lingua inglesa e também em
ambientes globalizados, sem privilegiar o britanico ou o americano, mas um inglés
de uso mundial, pois, a lingua inglesa é usada como lingua padrdo em meio tantos

paises e culturas gue movimenta o Comércio Internacional.

Consideramos a lingua inglesa um quesito muito importante para o profissional de
Comeércio Exterior, pois, problemas de compreensdo e comunicacdo ao utilizar tal

lingua podem gerar grandes problemas em uma negociagao.

2 www.mdic.gov.br acessado em 07/06/09 as 17h21min

3 http://www.mercosul.gov.br acessado em 30/08/09 as 16h57min — MERCOSUL (Mercado Comum
do Sul) em 26 de marco de 1991 foi assinado o Tratado de Assuncdo para a constituicdo de um
mercado comum entre: Argentina, Brasil. Paraguai e Uruguai



http://www.mercosul.gov.br/

Segundo CRYSTAL (1997, p.72) apud DUARTE Jr., o dominio da lingua
inglesa no cenario internacional, foi de certa forma imposta, devido a expansao

colonial britanica e o crescimento dos EUA lider do poder econdmico do século XX.

O perfil do profissional da area de Comércio Exterior, de acordo com o
manual do candidato do vestibular da Fatec-ID para o 2° semestre 2009 (p.19 a 22),
podemos observar que a necessidade do dominio de lingua estrangeira é

mencionada:

O foco principal deste estudo é o uso da lingua inglesa e as dificuldades no
possivel aprendizado para utiliza-la no trabalho. Para entendermos essa dificuldade
€ importante definirmos negociacao internacional e cultura, aspectos que devem ser

levados em consideracdo no momento da negociacgao.

Para JUNQUEIRA (apud OLIVEIRA, 2004, p.34)

Negociacdo € um processo de buscar aceitacdo de idéias, propositos ou
interesses, visando ao melhor resultado possivel, de tal modo que as partes
envolvidas terminem a negociacdo conscientes de que foram ouvidas,
tiveram oportunidades de apresentar todas a sua argumentacdo e que o
produto final seja maior que a soma das contribui¢fes individuais.
Um dos pontos importantes nas negociacfbes internacionais refere-se a
escolha da lingua da negociacdo. As pesquisas demonstram que quando as partes

se comunicam em um idioma comum, o resultado favoravel é mais facilmente

alcancado (MARTINELLI, 2004, p.223)

Diante do exposto, o presente estudo monografico aborda a negociacéo
internacional, sob o enfoque da dificuldade do profissional do Comércio Exterior da

FATEC Indaiatuba, quanto ao uso da lingua inglesa no quesito fala.



Objetivo principal

O obijetivo principal deste estudo é discutir o uso da lingua inglesa como uma
das principais dificuldades que o profissional de Comércio Exterior enfrenta, no ato
de uma negociagao internacional, levando-se em conta as habilidades exigidas no
aprendizado da lingua inglesa como: escrita, leitura, compreensdo ou na

fala/oralidade.

Objetivos especificos:
Identificar os sujeitos com dificuldades de aprendizado na lingua inglesa entre

os alunos de Comércio Exterior da Fatec Indaiatuba;

Identificar qual habilidade o sujeito tem mais dificuldade no ato de uma

negociacao internacional: ler, escrever, compreender ou falar;

Apresentar possiveis origens e causas das dificuldades do profissional de

Comeércio Exterior no aprendizado da lingua inglesa.

Justificativa
O desejo de investigar a questdo do idioma estrangeiro vem ao encontro de
minhas necessidades de entender as dificuldades que enfrento para utilizar a lingua

inglesa no ato de uma negociac¢ao internacional.

Este estudo também podera acrescentar conhecimento ao profissional do
ramo de Comércio Exterior, colegas de faculdade, comunidade local e outros.
Podera contribuir para a melhoria do ensino/aprendizagem da lingua inglesa na

Fatec Indaiatuba, ao identificar as dificuldades dos alunos dentre as habilidades



desenvolvidas no aprendizado de lingua inglesa - leitura, escrita, entendimento ou

fala no uso da lingua inglesa e suas causas e origens.

Problematizacao

Dentre os profissionais de Comércio Exterior que percebem alguma
dificuldade com a lingua inglesa no ato de uma negociagéo internacional, queremos
identificar quais sao essas dificuldades (leitura, escrita, entendimento ou fala) e suas

causas/origens.

Para isso utilizamos as seguintes questfes aplicadas na pesquisa de campo

para embasar a nossa problematizacao:
1) Vocé trabalha em Comércio Exterior?
2) Vocé utiliza a lingua inglesa no trabalho?

3) Qual a sua maior dificuldade com a lingua inglesa no ato de uma

negociacao internacional (ler, escrever, compreender ou falar)?

Metodologia

Para atender aos objetivos propostos neste estudo monogréfico, adotamos a
pesquisa bibliografica, que se caracteriza pela atividade de localizagc&o e consulta de
fontes diversas de informacado escrita, para coletar dados gerais ou especificos a

respeito de determinado tema (Carvalho, 1989).

Foi realizada também uma pesquisa de campo que de acordo com Rodrigues
(2007), é a observacéao dos fatos tal como ocorre, ela ndo permite controlar ou isolar
variaveis e visa perceber e estudar as relacdes estabelecidas. A pesquisa realizada
com os alunos do 5° e 6° semestre do curso de Comércio Exterior da Fatec

Indaiatuba, € do tipo quantitativa e segundo Rodrigues (2007), na pesquisa
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guantitativa se utiliza métodos estatisticos, traduzindo em numeros opinides e

informacdes a serem analisadas.

Esta pesquisa foi respondida por 48 individuos, com a finalidade de identificar
no uso da lingua inglesa em qual habilidade o profissional de Comércio Exterior tem
mais dificuldade e algumas explicacdes para essa dificuldade. Os dados coletados
através da pesquisa de campo foram analisados e interpretados, a fim de atender

aos objetivos propostos inicialmente neste estudo.

Organizacao da argumentacao
O presente estudo estd divido em trés capitulos, distribuidos da seguinte

forma:

O primeiro capitulo descreveu a evolugdo do Comeércio Exterior brasileiro e a
internacionalizacdo das empresas, conceituou negociacao internacional, apontou as
dificuldades enfrentadas em uma negociacao internacional, trouxe a importancia da
lingua inglesa em uma negociacao internacional e descrever o perfil do profissional
de Comeércio Exterior. No segundo capitulo nos aprofundamos no tema da lingua
inglesa e suas quatro habilidades (leitura, escrita, entendimento e fala/oralidade). O
terceiro capitulo apresentou os resultados da pesquisa de campo, demonstrados

através de graficos, que foram em seguida analisados minuciosamente.



CAPITULO |

A EVOLUCAO DO COMERCIO EXTERIOR BRASILEIRO E A

INTERNACIONALIZACAO NAS EMPRESAS

Neste capitulo buscamos descrever brevemente a evolugcdo do Comércio
Exterior brasileiro e a internacionalizagdo das empresas, negociagao internacional e
dentro deste tema apontamos as dificuldades enfrentadas pelo profissional de
Comércio Exterior e a importancia da lingua inglesa em uma negociacao
internacional. Ainda neste capitulo trouxemos o perfil do profissional de Comércio

Exterior.

Diante da necessidade de aumentar suas vendas e conquistar novos
mercados, as empresas optaram por iniciar atividades de exportacdo, como dizia

Gudin, (apud Oliveira, 1997, p.20) ex-ministro da Fazenda:

O comeércio internacional € um fator de prosperidade e enriquecimento para
0s paises que dele participam. Primeiro porque eleva o padrdo de vida;
segundo porque utiliza a capacidade ociosa da produgéo e, com o0 aumento
do volume dessa produc¢éo, seus custos tendem a baixar; terceiro porque
incrementa o volume de emprego.
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O cenério de Comércio Exterior no Brasil sofreu varias mudancgas ao longo do
tempo, porque até entdo (antes da década de 90) o governo era o principal agente
gue promovia o crescimento, orientando a expansdo econdémica, e essas mudancas
se intensificaram na década de 90, no governo do presidente Fernando Collor de
Melo, com a Medida Provisoria n® 158, depois transformada, com modifica¢des, na
Lei n° 8.0323, com a Portaria MEFP N° 564 e com a Medida Proviséria n® 161

(depois Lei n° 8.034, em 12/04/90, com algumas mudancas) da mesma data.
Segundo Soares (2004, p.13) Comércio Exterior é:

Uma operacédo de compra e venda internacional como aquela em que dois
ou mais agentes econdmicos sediados e/ou residentes em paises
diferentes negociam uma mercadoria que sofrerd um transporte
internacional e cujo resultado financeiro sofrera uma operagédo de cambio.
A principal idéia que Soares tenta transmitir a respeito do significado do termo

Comeércio Exterior é a de comércio de mercadorias ou de servigos entre dois paises

de diferentes nacionalidades.

1.1 A Evolucéo do Comeércio Exterior Brasileiro

Segundo o Ministério do Desenvolvimento4, desde os anos 90 o Comércio
Exterior brasileiro vem se mostrando expansivo, com a abertura comercial que
permitiu a reducdo de tarifas de importacdo e a reformulacdo dos incentivos a
exportacdo. A abertura comercial foi iniciada na década de 90, juntamente com o
plano Real (nova moeda), e ajudou a combater a inflacdo, o que contribui para a
reestruturacdo da industria brasileira, que alterou sua competitividade e o modo de

insergdo no comércio internacional

4 www.mdic.gov.br - Acessado em 20/09/09 as 20h17min



http://www.mdic.gov.br/
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Hoje, o Brasil vem se desenvolvendo lentamente no Comércio Exterior, se
comparado ao desenvolvimento de outros paises. O gréafico abaixo compara as
exportacdes no Brasil com as exportagbes mundiais, entre os anos de 1950 a 2000,

e que nos permite observar a minima participacao brasileira.

(Fonte: SECEX) Grafico 1: Exportacdes Mundiais e Balanga Comercial Brasileira- US$ bilhGes FOB
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A seguir, temos os demonstrativos das exportagdes no Brasil entre os anos

de 1950 e 2008.

Fonte: SECEX — Grafico 25 (Secretaria de Comércio Exterior)

PARTICIPACAO EM % DO BRASIL NAS EXPORTACOES MUNDIAIS
1950 A 2008
1950 1960 1970 1980 1990 2000 2008
2,4 1,1 0,9 1,0 0,9 0,9 1,2

5 http://www.desenvolvimento.gov.br/sitio/interna/interna.php?area=5&menu=1486&refr=608 -
acessado 07/06/09 as 18h15min



http://www.desenvolvimento.gov.br/sitio/interna/interna.php?area=5&menu=1486&refr=608
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Observe que ap6s o ano de 1950 a participacdo do Brasil nas exportacdes
mundiais sO diminuiu, segundo o IPEA6 no periodo de 1965/85 iniciam-se Varios
esquemas de apoio as exportacdes como: incentivos fiscais, regulamentacdo do
drawback7 em 1964 e isencao do IPI8, mas, mesmo assim 0s numeros continuam
diminuindo na década de 70 no mesmo periodo em que houve a crise do petréleo,
observa-se também uma leve recuperacédo na década de 80 no mesmo periodo da
crise das dividas externas brasileiras. Mas, foi a partir de 1990, como descrevemos
no inicio deste capitulo, que o Comeércio Exterior brasileiro se mostrou expansivo,
porém, o demonstrativo acima ndo aponta um crescimento nas exportacdes, que so
veio ocorrer, ainda que muito timidamente, em 2008, chegando a um crescimento de

1,2%.

PANOSSO (apud OLIVEIRA, 2000, p.52) coloca que durante muito tempo 0s
paises preocuparam-se em ser efetivos apenas em sua economia, relativamente
fechada para o mercado externo, o que bastava para garantir a sobrevivéncia das
empresas. Hoje, uma empresa nao pode pensar dessa forma se quiser manter-se
em atividade, pois, o mercado interno ja ndo € mais suficiente e a concorréncia é

grande.

® As politicas industrial e de comércio exterior no Brasil: rumos e definicdes — disponivel em:
WWW.ipea.gov.br

” Regime aduaneiro especial de drawback, instituido em 1966 pelo Decreto Lei n° 37, de 21/11/66,
consiste na suspensdo ou na eliminagdo de tributos incidentes sobre insumos importados para
utilizacdo em produto exportado. O mecanismo funciona como um incentivo as exportagées, pois
reduz os custos de producd@o de produtos exportaveis, tornando-os mais competitivos no mercado
internacional.

8 Imposto sobre produto industrializado -
http://www.receita.fazenda.gov.br/leqgislacao/LegisAssunto/ImpSobProlndIPl/ImpSobProindIPl.htm -
acessado 13/11/09 - as 14h30min



http://www.receita.fazenda.gov.br/legislacao/LegisAssunto/ImpSobProIndIPI/ImpSobProIndIPI.htm%20-%20acessado%2013/11/09
http://www.receita.fazenda.gov.br/legislacao/LegisAssunto/ImpSobProIndIPI/ImpSobProIndIPI.htm%20-%20acessado%2013/11/09
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Para VASQUEZ (2003, p.17): a globalizacéo internacional da economia faz
com que os paises intercambiem bens e servicos com mais rapidez, num
fluxo que tende a ser cada vez mais &gil e interativo. Formam-se os grupos
regionais, as aliancas, para que 0s paises, unidos nos mesmos objetivos,
possam disputar com maiores possibilidades de sucesso sua fatia no bolo.

Vasquez tenta transmitir que a atividade internacional de troca de
bens/servicos tende a ser cada vez mais agil e deixa claro que é um mercado
concorrido para os paises que participam do comércio internacional, sendo uma boa

alternativa criar parcerias para nao falhar na busca de novos mercados.

1.2 A Internacionalizacdo das Empresas

O fenbmeno da internacionaliza¢do, que vem crescendo nas empresas, torna
as negociagdes internacionais mais complexas, pois englobam culturas, idiomas e
economias diferentes entre outros aspectos, tanto para as empresas que ja atuam

quanto para as que comegaram a atuar no cendrio internacional.

Segundo PIPKIN (2005, p.15);

A internacionalizacdo das empresas quer seja por meio da expansdo de
suas operacfes para 0os mercados externos, quer seja pela aquisicdo de
insumos, componentes e/ou bens acabados, parece ter se tornado uma
guestdo ligada & prépria sobrevivéncia das organizacdes em mercados
cada vez mais competitivos.
A questdo da internacionalizacdo € um tema novo nos livros, mas, apesar de
ja vir acontecendo em algumas empresas brasileiras desde a década de 70, e
conforme citacdo apontada por Pipkin (2005, p.15), o mesmo se aplicou

principalmente em empresas prestadoras de servicos, que buscaram nha

internacionalizacdo um meio de sobrevivéncia.

1.3 Negociacgéo internacional
Para melhor atuar no cenario internacional, as empresas devem considerar

as negociagdes internacionais como uma vantagem competitiva enfatizando-se a
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necessidade do desenvolvimento de habilidades essenciais aos negociadores que

atuam nesse cenario.

Segundo VENTURA e MARTINELLI (2008, p.221 — 231), os interesses
comuns e o potencial de conflito sdo elementos necessarios a qualquer negociacao.
Logo, deve-se pensar a negociacdo do ponto de vista estratégico, como algo

fundamental para a solucéo de conflitos.

OLIVEIRA (2004, p.34) afirma que as pessoas discordam entre si e utilizam a
negociacao para buscar uma forma de acéo conjunta, que possa atender melhor as

partes envolvidas.

Junqueira (apud OLIVEIRA, 2004, p.34) define:

Negociar é o processo de buscar aceitacdo de idéias, propdsitos ou
interesses, visando ao melhor resultado possivel, de tal modo que as partes
envolvidas terminem a negociacdo consciente de que foram ouvidas,
tiveram oportunidades de apresentar toda a sua argumentacédo e de que o
produto final foi maior que a soma das contribui¢cées individuais.

Diante dessas definicdes, podemos compreender que negociamos sempre ha
um conflito de interesses e que quando se fala em negociacdo, a idéia inicial que
temos é a necessidade de sempre levar vantagem, esquecendo da outra parte
envolvida, mas, para um relacionamento duradouro € necessario que a negociacao

seja do tipo ganha - ganha, na qual as duas partes ou todas as partes envolvidas

saem ganhando em uma negociagéo.

De forma resumida, KUAZAQUI et al (2007, p.158) fala sobre a negociacao
por telefone que é bastante comum em negociacbes internacionais que
posteriormente € formalizada por escrito. O autor Kuazaqui alerta para os seguintes

pontos: adequar a linguagem usual e comercial ao pais avaliado, utilizar sempre os
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termos técnicos utilizados em Comércio Exterior, ndo usar girias, voz e respiracédo
de acordo com o momento, tendo e transmitindo a seguranca necessaria, 6tima
diccdo (em caso de inseguranca no idioma contratar um tradutor/intérprete), boa

elocucédo, ou seja, voz firme direta e bem entonada.

Os pontos abordados por KUAZAQUI sdo pertinentes, pois, em todo tipo de
negociacdo € complicado porque se negociam interesses, e fazer isso em uma
lingua estrangeira é ainda mais dificil e da margem para que erros ocorram,

principalmente se o negociador ndo dominar a lingua nativa do pais em negociacgao.



CAPITULO Il

A LINGUA INGLESA E SUAS HABILIDADES

Neste capitulo abordaremos a importancia da lingua inglesa em uma
negociagdo internacional e para o profissional de Comércio Exterior e a lingua
inglesa dentro das quatro habilidades que compdem o aprendizado: a leitura, escrita,

compreensao e fala/oralidade.

-
7

E importante nesse momento definir o que € lingua, linguagem e idioma

termos comumente utilizados de forma indiscriminada.

Linguagem, segundo a definicAo de BENVENISTE (apud VANOYE, 1998,

p.21) é:

E um sistema de signos socializados. “Socializado” remete claramente a
fungdo de comunicagdo da linguagem. A expressao “sistema de signos” &
empregada para definir a linguagem como um conjunto cujos elementos se
determinam em suas inter-rela¢des, ou seja, um conjunto no qual nada
significa por si, mas tudo significa em funcdo dos outros elementos. Em
outras palavras, o sentido de um termo, bem como o de um enunciado, é
funcdo do contexto em que ele ocorre.
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Lingua, para OLIVEIRA (apud MACHADO e MOZZILLO, 2005, p.7) é
explicado da seguinte forma: “As linguas sdo instrumentos de poder, instrumentos
de resisténcia ao poder e, compdem a histéria das sociedades humanas como um

elemento ativo”.

Pesquisando monografia acerca desse tema encontramos ha pesquisa
monografica do Duarte Jr. “O inglés geral é suficiente para o ingresso do profissional
na area de Comércio Exterior?” (2009, p16 e 17) um trecho que explicaria a lingua

inglesa como a lingua mais usada no Comércio Exterior.

Segundo CRYSTAL (1997, p.72) apud Duarte Jr., notamos que:

No inicio do século XIX, a Gra-Bretanha havia se tornado o lider mundial
industrial, e nenhum outro pais conseguia se igualar ao seu crescimento de
2% ao ano: a maioria das inovacdes da Revolugdo Industrial foi de origem
britanica. Agua e vapor para dirigir maquinas pesadas; desenvolvimento de
novas matérias; técnicas e equipamentos em larga escala industrial
manufatureira e novos meios de transporte. O crescimento industrial da
época refletiu também na expansao da lingua inglesa.

Para CRYSTAL (1997, p.72), o status do idioma inglés no mundo é resultado

de dois fatores:

e A expansao colonial britanica que teve seu pico no final do século XIX;

e O rapido crescimento dos Estados Unidos, que se tornou lider do poder
econdmico do século XX; e é exatamente o segundo fator que ainda continua

determinado a posicdo do inglés no ranking mundial.

De acordo com CRYSTAL todas essas inovagfes produzidas por um pais de
lingua inglesa, de certa forma impunham aos demais paises que quisessem saber
mais sobre elas, a necessidade de aprenderem a lingua inglesa, se quisessem, de

alguma forma, se beneficiar, desde entdo a lingua inglesa segue dominando o
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cenario internacional e ndo demonstra sinais de ser possivelmente substituida por

outra lingua.

Agora que compreendemos 0s motivos pelos quais a lingua inglesa é usada
como a lingua padrdo no comércio internacional, entenderemos a sua importancia
em uma negociacao internacional, ainda mais importante é entender a lingua

também nas nuances e variantes culturais conforme Edimir Kuazaqui, (2007, p.167)

Deve-se entender que a lingua nativa do pais com o qual queremos efetuar
operacdes comerciais deve ser bem estudada e analisada, a fim de evitar
problemas de entendimento. Embora exista uma certa uniformidade nos
termos técnicos utilizados nas transacdes internacionais, como nos
incoterms, devemos considerar que pode haver vieses no processo de
comunicacdo por meio de linguagem verbal, ou até por escrito, dada as
variantes de cada pais e cultura. A empresa deve levantar, através de
projeto exploratdrio, caracteristicas quanto a lingua e adaptar seu plano de
negacios, conforme as nuances de cada regi&o.

KUAZAQUI aponta demonstra a importancia da compreensao da lingua nativa
do pais com o qual se negociara, a fim de evitar problemas de entendimento do que
se quer transmitir, mesmo havendo uma padronizagdo nos termos técnicos no
cenario de Comércio Exterior, como anteriormente citado, por exemplo, o0s
incoterms®. Ainda assim é possivel que desentendimentos ocorram, pois, palavras
podem ser pronunciadas de forma diferente, de forma que esse erro somente fique
visivel quando a negocia¢éo for para o papel ou quando o processo de negociacao
estiver em transito, de forma equivocada e ndo conforme esperado, trazendo

grandes transtornos para um dos lados.

9 Os chamados incoterms (International Commercial Terms / Termos Internacionais de Comércio)
servem para definir, dentro da estrutura de um contrato de compra e venda internacionais, os direitos
e obrigacdes reciprocas do exportador e do importador, estabelecendo, por exemplo, onde o
exportador deve entregar a mercadoria, quem paga o frete e quem é o responséavel pela contratacao
do seguro. http://www.aprendendoaexportar.qgov.br/informacoes/incoterms.htm - acessado 14/11/09
as 16h07min



http://www.aprendendoaexportar.gov.br/informacoes/incoterms.htm%20-%20%20acessado%2014/11/09
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7

Outro ponto importante que Kuazaqui aborda é o tipo de linguagem a ser
usada em uma negociacdo internacional, pois, na linguagem informal se utilizam
varias expressfes que podem ser entendidas de diferentes formas dependendo do

pais, podendo acarretar desentendimentos.

Utilizar sempre os termos técnicos utilizados em Comércio Exterior, sempre
os utilize, para que tenha argumentos plausiveis em possiveis futuras
discussdes até envolvendo a legislagcdo nacional ou internacional (EDMIR
KUAZAQUI 2007, p.160).

A utilizagdo dos termos técnicos no Comeércio Exterior ainda € uma forma
segura para evitar e solucionar possiveis transtornos originarios de uma negociacao

internacional.

7

De modo geral, podemos compreender que € muito importante dominar a
lingua nativa do pais com o qual se negociard e que a falta de dominio na lingua

inglesa pode trazer dificuldades em uma negociacdo, mesmo utilizando termos

7

técnicos € possivel que desentendimentos ocorram, no uso da oralidade, é

importante também evitar o uso da linguagem informal.

Baseado nas variaveis incontrolaveis do mercado externo e nas constantes
mudancas/atualizacdes no cenario internacional é necessario que o profissional de
Comeércio Exterior mantenha-se atualizado e bem informado para acompanhar essas
transformacdes que podem afetar as negociagcbes internacionais. Floriani (apud

Oliveira, 2004, p.44) diz que:

As estratégias utilizadas pelos negociadores estao diretamente ligadas a
cultura a que pertencem. Muitas vezes, interpretam-se essas situaces
segundo o prisma cultural de origem, podendo ser a estratégia do parceiro
de negdcio interpretada de forma contraria daquela pretendida. A influéncia
do fator cultural, tanto nas simulagfes de negociacdo quanto em situagdes
reais pode provocar o fracasso, mesmo que ambas as partes tenham uma
compreensdo muatua de interesses e que, normalmente, esse fato conduza
a um acordo. A probabilidade de erros de interpretacéo se multiplica quando
as partes falam linguas diferentes (meu grifo).
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O profissional que deseja atuar no Comércio Exterior necessita ter fluéncia
principalmente na lingua inglesa para efetuar negociagcfes internacionais, evitar
erros de interpretacdo e obter sucesso em seus negocios. Segundo o manual do
candidato para o vestibular da Fatec 2° semestre 2009 (p.19 e 22) o perfil do

tecndlogo de Comércio Exterior consiste em:

O Tecnodlogo em Comércio Exterior gerencia operagbes de comércio
exterior tais como: transac¢des cambiais, despachos e legislacdo aduaneira,
de exportagdo e importacdo, contratos e logisticas internacional. Prospecta
e pesquisa mercados, define planos de acéo, negocia e executa operacdes
legais, administrativas, tributarias e cambiais inerentes ao processo de
exportacdo e importagdo. Além disso, controla fluxos de embarque e
desembarque de produtos, providencia documentos e identifica os melhores
meios de transporte, de forma a otimizar os recursos financeiros e humanos
para o comércio exterior. Portador de conhecimentos multidisciplinares,
deve ser capaz de atender as necessidades geradas pelos avancos
tecnoldgicos, exercer julgamento, avaliar riscos e tomar decisGes que lhe
permitam gerenciar seu proprio negocio. Para que a sua formacgéo seja
plenamente atingida, torna-se necessario desenvolver no futuro tecnélogo
indispensaveis atributos, tais como: capacidade de reconhecer problemas e
de soluciona-los; adequada base cientifica balanceada com habilidades
especificas; conhecimento adequado das ciéncias basicas e fundamentais;
capacidade de comunicar suas idéias e de defender seus projetos;
mentalidade receptiva e atitude positiva em face dos avancos tecnolégicos;
autodidatismo; sélida cultura, busca de novos conhecimentos e atualizacéo
permanente; dominio de linguagens computacionais; dominio de lingua
estrangeira; capacidade para trabalhos individuais e em grupo; lideranca e
empreendedorismo; responsabilidade e comprometimento profissional com
resultados (meu grifo).

Dentre as caracteristicas necessarias ao profissional de Comércio Exterior, o
manual do candidato do vestibular da Fatec traz outros requisitos, a saber: dominio
de lingua estrangeira, o qual pode interpretar como a lingua inglesa, j& que
afirmamos neste capitulo que a lingua inglesa é a lingua padrdo do Comércio

Exterior. Fica claro que a lingua inglesa € um quesito importante na formacao do

profissional de Comércio Exterior.

Para Bocanera (apud Panosso, 2000, p.124);

Aos poucos ocorre que transitar o caminho de uma negociagdo nacional
para uma internacional, para os homens de negécios nao é um empecilho.
Em geral, eles tém pouca experiéncia fora de seus paises, ndo falam
idiomas estrangeiros e ndo se encontram preparados para participar de
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negociagcbes comerciais internacionais, com a suficiente confianca e
habilidade.

Bocanera (apud Panosso, 2000, p.124) deixa claro no trecho acima, que a
falta de fluéncia em idiomas estrangeiros, pode trazer inseguranca e dificuldades
para o profissional de Comércio Exterior em uma negociacao internacional, porque,
em algum momento da negociacédo pode-se abordar algum assunto fora do habitual
e 0 negociador se encontra em uma situacdo totalmente inesperada, sem saber
como responder, resultando em um possivel desentendimento entre as partes

envolvidas.

Hoje, a lingua inglesa deixou de ser um diferencial na hora de conquistar um
emprego, e se tornou um item indispensavel para atuar em varias areas que exige
um, dois ou mais idiomas além do idioma nativo e claro, saber negociar respeitando
a cultura e costumes dos envolvidos no processo de compra e venda. Segundo
Sanches!® apud Tondelli (1997, p.1) menciona que, “vai longe o tempo em que
aprender um segundo idioma era coisa para poucos, incluindo-se ai profissionais

que, por exigéncia de mercado, tinha a necessidade de falar outra lingua”.

Para Machado e Mozzillo (2005, p.8),

E inegavel que ndo se aprende uma lingua estrangeira com o objetivo Gnico
de conhecé-la: ela deve ser instrumento para a compreenséo de diferentes
tipos de cultura, bem como de acesso as referencias fundamentais para o
desenvolvimento das ciéncias e das artes mundiais. Dominar outros
idiomas significa saber comparar, sem preconceitos, as semelhancas e os
contrastes com outras culturas valorizando, assim, as expressdes culturais
proprias.

10 Artigo: “A influéncia da lingua estrangeira na empregabilidade de profissionais da area de
tecnoldgica no setor industrial: um estudo exploratério na regido norte do Parana”, diponivel em:
http://www.revistaaopedaletra.net/volumes/vol%2010.1/Vol10-Simone-fatima.pdf
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O profissional de Comércio Exterior deve estar preparado tanto para trabalhar
diariamente com a lingua estrangeira, mais comumente a lingua inglesa, mas
também estar preparado para lidar com conflitos originarios de negociagbes
internacionais, tais como negociar preco, prazo de pagamento, transporte entre
outros. Para um bom desempenho na negociacao internacional a fluéncia na lingua
inglesa é importante principalmente no momento em que é necessario transmitir
informacgdes, levando-se em consideragdo que na area de Comércio Exterior uma
simples troca de letra ou um sim dito na hora errada pode causar grandes

transtornos.

Neste capitulo vimos que no Comércio Exterior para as empresas, a lingua
inglesa tornou-se uma ferramenta importante para quem deseja obter sucesso nas
negociacdes internacionais, apontamos que durante um processo de negociagao
internacional, a fluéncia na lingua inglesa, o uso da linguagem formal sem girias!!
cujo termo de formal geral é considerado como um conjunto de unidades linguisticas
gue caracterizam um determinado grupo social, e 0 uso dos termos técnicos do
Comércio Exterior diminui a probabilidade de erros. Mostramos também a

importancia de adquirir fluéncia na lingua inglesa para o profissional desta area.

2.1 As habilidades linguisticas no aprendizado de linguas
A pessoa que domina uma lingua estrangeira sabe mais do que compreender,
falar, ler e escrever oracdes. Ela também conhece as maneira como as oracdes sao

utilizadas para se conseguir um efeito comunicativo (Widdowson, 1991, p.13);

11 A giria, considerada como um conjunto de unidades linglisticas que caracterizam um determinado
grupo social, nem sempre mereceu estudo especifico, visto que faz parte, predominantemente da
modalidade oral da lingua e num registro informal. Disponivel em
http://www.filologia.org.br/anais/anais%20iv/civ03_37-51.html - acessado 20/11/09 as 07h40min.



http://www.filologia.org.br/anais/anais%20iv/civ03_37-51.html%20-%20acessado%2020/11/09

25

O autor ainda explica que falar e escrever sdo habilidades ativas, ou
produtivas enquanto ouvir e ler sdo habilidades passivas ou receptivas (Widdowson,

p.83)

As guatro habilidades necessarias no aprendizado de lingua é definida por

Widdowson (1991, p.86, 89 e 91) como:

‘podemos reservar o termo fala para a manifestacao de linguagem enquanto
sistemas de formas e nos referimos a realizacdo de linguagem enquanto uso na

interacdo falada como conversa”.

Quando dizemos que compreendemos um trecho de linguagem falada
podemos querer dizer com isso uma de duas coisas: que O
compreendemos como forma ou como uso. Por um lado reconhecemos que
0s sinais recebidos pelo ouvido se relacionam com o sistema gramatical e
fonolégico da lingua em questdo, que eles constituem frases e que nés
compreendemos o0 que essas frases significam enquanto frases do
portugués ou do inglés.

Assim é gue uma maneira de descrever a escrita é afirmar que ela é o uso
do meio visual para os sistemas grafoldgico e gramatical da lingua. Isso € o
mesmo que dizer que a escrita num certo sentido é a producéo de oragbes
enguanto expressao da forma.

Leitura na acepcdo de compreensdo de discurso néo inclui
necessariamente o reconhecimento do que significam as palavras e frases,
mas também o reconhecimento da forca que elas assumem em associa¢ao
umas com as outras enquanto elementos de um discurso.

De forma geral o autor WIDDOWSON aponta as habilidades fala e escrita,
como habilidades produtivas, pois de certa forma produzimos algo quando a
realizamos, o som quando falamos e as palavras no papel quando escrevemos,

podendo considerar como um tipo de producao.
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De forma resumida, Widdowson (1991, p.86) descreve habilidade da
compreensao como a relagcdo do sistema gramatical com o fonoldgico da lingua em
guestao, que por sua vez formam frases e ndés as compreendemos, o autor afirmar
gue a habilidade escrita € mais visual e gramatical e permite a producéo de oracdes,
e a habilidade da leitura € explicada como uma habilidade que vai além da
compreensao de cada palavra, ou seja, a leitura ganha forca quando ocorre uma
associacdo e uma interpretacao entre os elementos de um discurso e a habilidade

fala como a manifestagéo da linguagem.

Finalizando, com as definicbes acima das habilidades necessarias ao
aprendizado de linguas segundo o autor WIDDOWSON (1991), pudemos ter uma
idéia do significado e o funcionamento de cada uma, definicbes relevantes ao nosso
estudo porque através desse entendimento vemos a necessidade e importancia de

cada habilidade que utilizadas em conjunto resulta em um bom dominio de linguas.



CAPITULO Il

ANALISES DOS DADOS DA PESQUISA DE CAMPO

Na busca de atender ao objetivo principal e aos objetivos especificos desse
estudo, realizamos uma pesquisa de campo de natureza quantitativa com os alunos
do 5° e 6° semestre do curso de Gestdo Empresarial com énfase em Comércio
Exterior da Fatec de Indaiatuba. A pesquisa do tipo quantitativa esta relacionada a

métodos estatisticos, com a utilizacdo de variaveis bem definidas e calculos.

Na pesquisa iniciada em agosto de 2009, buscamos alunos especificos do
curso de Comércio Exterior para a coleta de dados, por meio do questionario
elaborado neste trabalho (vide anexo 1) com trés perguntas fechadas e uma

pergunta aberta. Até o dia 15/10/2009 48 questionarios foram respondidos.

Lembrando que nos dias de hoje aprender a lingua inglesa deixou de ser um
diferencial e tornou-se um pré-requisito, principalmente para o profissional que
deseja atuar na area de Comércio Exterior, para se aprender esta lingua é

necessaria desenvolver as quatro habilidades: fala, compreenséo, leitura a escrita.
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Pela pesquisa de campo realizada com alunos atuantes na area de Comércio
Exterior da FATEC Indaiatuba, foi possivel identificar, dentre as quatro habilidades
da lingua inglesa, aquela em que os alunos tém maior dificuldade, e seus possiveis

motivos.

3.1 Andlises de Pesquisa
A primeira parte da pesquisa, do tipo quantitativa, composta de trés perguntas
objetivas, quando questionados se atuam na area de Comércio Exterior apenas 11

sujeitos disseram que sim e 37 disseram que néao.

1. Vocé trabalha com Comércio Exterior?

Sim

OSim
® Nao

7%

Analisando os resultados desse gréafico, notamos que os alunos da Fatec nao
estdo atuando na area que estdo estudando, pois, dos 48 sujeitos que responderam
somente 11, ou seja, 23% dos alunos de Comeércio Exterior atuam na area, e dentro
desses 11 sujeitos somente 1 ndo utiliza a lingua inglesa. O niamero pequeno de
alunos que cursam a énfase em Comeércio Exterior e atuam na area pode ser, por
diversas causas, de grande importancia para a FATEC e alunos, uma pesquisa
dessa origem. Deixo esta questdo como sugestdo de um possivel estudo

monografico.
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2.Vocé utilizaalinguainglesano trabalho?

Sim
38%

O Sim
E Nao

Nao
62%

Quando perguntamos se 0s sujeitos utilizam a lingua inglesa no trabalho, 18
sujeitos responderam que sim e 30 que n&o. Percebe-se que ao compararmos 0S
resultados da primeira questdo na qual somente 10 sujeitos que atuam no Comércio
Exterior utilizam a lingua inglesa e na segunda questao o nimero de sujeitos que
utilizam a lingua inglesa no trabalho sobre para 18, o que nos leva a concluir que
ndo somente na area de Comércio Exterior 0s sujeitos pesquisados utilizam a lingua

inglesa.

3. Qual a sua maior dificuldade com a lingua
inglesa no ato de uma negociacao?

Nenhum

Compreender

13% 19%
@ Compreender
@ Escrever

_Escrever O Ler
13%
\ . O Falar
er

|

Falar 2% Nenhum

53%
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E quando perguntamos sobre as dificuldades em geral com a lingua inglesa
no ato de negociagao, dentre as quatro habilidades abordadas, a maioria respondeu
que falar, num total de 26 sujeitos, isto é, 53%. E interessante mencionar que a
terceira pergunta foi respondida por 87,5% dos individuos pesquisados, ou seja, 42
sujeitos responderam em qual habilidade tem mais dificuldade, independente de ter

respondido ou n&o as questdes 1 e 2.

Mas, o resultado de grande importancia para o nosso estudo na qual aponta a
habilidade com maior dificuldade, s&o os sujeitos que responderam sim as perguntas
1 e 2, ou seja, 10 individuos dos quais 8 sujeitos, ou seja, 16% apontaram a

habilidade de fala como maior dificuldade.

No que, diz respeito a justificativa da questdo 3, ou seja, a dificuldade
apontada naquela habilidade, no caso a fala, foram varias justificativas e as mais

mencionadas:

4. Qual a sua maior dificuldade com a lingua inglesa
no ato de negociagéao, por qué?

17% 5% @ Nao respondeu
® Pronuncia

O Fala rapida

O Termos técnicos

6% W Sotaque

@ Falta de pratica

6% B Timidez/medo/inseguranca

19% 6% 6% O Outros

15%




Para melhor ilustrar as justificativas, utilizaremos uma

justificativas.
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tabela descritiva das

Justificativas

%

NO
N&o respondeu 12 25%
Pronuncia 3 6%
Fala rapida 3 6%
Termos técnicos 3 6%
Sotaque 3 6%
Falta de prética 9 19%
Timidez/medo/inseguranca| 7 15%
Outros 8 17%

Analisando as justificativas coletadas, observamos que: 12 sujeitos nédo

responderam a pergunta do por que da dificuldade naquela habilidade, e das que

responderam 6% alegaram ter dificuldades com a pronuncia, a fala rapida, os termos

técnicos do Comércio Exterior e 0 sotaque, e em seguida, com maior porcentagem,

vem a falta de pratica com 9% e por ultimo, com 7%, timidez e inseguranca no uso

da lingua inglesa.

O gréfico a seguir demonstra somente as justificativas dos 8 (16%) sujeitos,

gue trabalham em Comeércio Exterior, utilizam a lingua inglesa em uma negociacao

internacional e assinalaram a habilidade fala como maior dificuldade no uso da

lingua inglesa.
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4. Qual a sua maior dificuldade com a lingua inglesa
no ato de negociacao, por qué?

@ N&o respondeu

B Termos técnicos

10% O Sotaque

O Falta de pratica

B Timidez/medo/inseguranca

10%

%
20%
10%
10%
40%
20%

Justificativa
N&o respondeu
Termos técnicos
Sotaque
Falta de pratica
Timidez/medol/inseguranca

NP INZ

Dentre as 8 justificativas dadas, a de maior porcentagem foi a falta de pratica,

com 40%, e a timidez/medo/ inseguranga com 20%.

O KUAZAQUI (2007, p.158) fala sobre a negociagdo por telefone que
normalmente ocorre em uma negociacgao internacional e logo apos € formalizada por
escrito, e nos alerta para os seguintes pontos dos quais encontramos em nossa
pesquisa como justificativa de dificuldade na habilidade fala como: utilizar sempre os
termos técnicos utilizados em Comércio Exterior e ter e transmitir seguranca

necessaria.

De modo geral a nossa amostra de pesquisa de 48 sujeitos foi pequena se

compararmos, com o perfil do qual necessitAvamos para fundamentar o nosso
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estudo, o que resultou um total de somente 8 individuos, ou seja, estudantes que
trabalhasse em Comércio Exterior utilizasse a lingua inglesa, apontassem como
maior dificuldade uma habilidade dentre as 4 necessarias ao aprendizado da lingua

e justificasse o por qué da mesma.



Consideracg6es Finais
O principal objetivo deste estudo foi discutir o uso da lingua inglesa como
principal dificuldade do profissional de Comércio Exterior em uma negociacao
internacional, dentro das quatro habilidades exigidas no aprendizado desta lingua. A
partir deste objetivo efetuamos pesquisas bibliograficas e de campo do tipo

gquantitativa para embasar o estudo.

Percebemos que, através dessa metodologia, foi possivel atingir parcialmente
0S objetivos propostos, pois, através da pesquisa aplicada em alunos do curso de
Comércio Exterior da faculdade Fatec de Indaiatuba do 5° e 6°, foi possivel
identificar em qual habilidade existe maior dificuldade e o porqué da mesma. A fala
foi a habilidade apontada como maior dificuldade, corresponde a 53% em uma
andlise geral e de forma relevante para 0 nosso estudo 16% dos sujeitos que
encaixam no perfil necessario para fundamentar nosso estudo, dos quais
apresentaram como justificativas as de maior porcentagem foram a falta de pratica,
com 40% e a timidez/medo/ inseguranca com 20%. Através dos dados coletados,
identificamos a importancia da lingua inglesa para o profissional de Comércio

Exterior em uma negociagéo internacional, a fim de evitar possiveis transtornos.

Mas, de um modo geral aprendemos com este estudo monografico, tanto a
respeito de habilidades da lingua inglesa, quanto sobre a sua importancia em uma
negociacdo, e também sobre as dificuldades que os profissionais de Comeércio
Exterior tém ao utilizar esta lingua, como a inseguranca e o medo de errar ao falar

inglés, e isso se agravam em uma negociacao por envolver muita responsabilidade.

Espera-se, portanto, que este estudo desperte interesse para futuros

trabalhos: tanto no que tange a baixa porcentagem de alunos de Comércio Exterior
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gue atuam nessa area, quanto a causa das dificuldades ocasionadas pela utilizagdo
da lingua inglesa em negociag¢des internacionais, pois 0 humero pequeno de sujeitos
e os resultados ndo permitem a generalizacdo de qualquer afirmacéo. Tais estudos
seriam de grande importancia para a FATEC-ID, seu alunos, professores e a

comunidade.
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Anexos

PESQUISA DE CAMPO PARA FINS MONOGRAFICOS

“USO DA LINGUA INGLESA: DIFICULDADES DO PROFISSIONAL DE COMERCIO
EXTERIOR NO ATO DA NEGOCIAGAO INTERNACIONAL”

Aluna: ANEMEIRE NARCIZO DA SILVA

QUESTIONARIO

1. V. trabalha em Comércio Exterior? ()sim () nédo ()

2. V. utiliza a lingua inglesa no trabalho? ()sim () nédo ()

3. Qual a sua maior dificuldade com a lingua inglesa no ato de uma negociacéo
internacional?

( ) compreender () escrever ()ler () falar

Por qué?




