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RESUMO

A regido de fronteira entre Brasil e Paraguai é caracterizada pelo intenso comércio
existente, diferenciando-se principalmente por abrigar uma diversidade muito grande
de colbnias e grupos étnicos. Dentro desta diversidade cultural, destacam-se os
arabes e os chineses que, estando em um mercado competitivo, buscam manter
suas relagcbes comerciais e parcerias através das préticas entre empresas do
mesmo grupo cultural e com o outro grupo. O presente trabalho tem como objetivo
principal identificar o padrédo de relacionamento interorganizacional de empresas
formadas nas culturas arabes e chinesas, através da compreensdo dos padrdes
destas relagdes, verificando a influéncia da confianca nas praticas comerciais entre
arabes e chineses, apresentando uma analise sobre esta influéncia nos negocios
realizados. Para isto, foi realizada uma pesquisa de campo através de um estudo de
casos multiplos, envolvendo o estudo sobre duas empresas de origem arabe e duas
empresas de origem chinesa. Para coleta de dados, foram utilizadas entrevistas
semiestruturadas, e a analise dos dados se deu de forma qualitativa, com uma
andlise de conteddo comparativa a partir da percepcao dos entrevistados. Como
resultado das entrevistas, ficou evidenciado que o padrdo dos relacionamentos
desenvolvido entre arabes, e arabes e chineses é através da confianca, sendo esta
confianca baseada em cognicdo. A confiangca € uma caracteristica crucial para a
formacdo e desenvolvimento das relagbes ao longo do tempo. Ja& o padrdo do
relacionamento entre chinés e arabe é através da confianca baseada em cognicao,
sendo a estabilidade das relacbes ao longo do tempo responsavel pelo
fortalecimento da confianca e manutencdo das relacdes. No relacionamento entre
chinés e chinés, o padrédo se da através das trocas comerciais, mesmo a confianca
estando presente de uma forma menos influente, e o tempo € fundamental para que
se desenvolva a pouca influéncia da confianga que se apresenta na relacgéo.
Baseado nas analises da pesquisa fica evidenciado que a confianca é a principal
caracteristica responsavel pela formacado e manutencéo dos relacionamentos entre
arabe e arabe, arabe e chinés e entre chinés e arabe, mas entre chinés e chinés, a
relacdo é baseada nas relagfes de troca, nas praticas comerciais, sendo a confianca
um fator presente, mas que influencia pouco a formacao dos relacionamentos. O
estudo ficou caracterizado pela influéncia que confianca exerce na formagédo dos
relacionamentos interorganizacionais entre arabes e chineses, e o quao importante &
esta caracteristica para a existéncia e sobrevivéncia deste tipo de relacionamento na
regido de fronteira entre Brasil e Paraguai.

Palavras-Chave: relacionamento interorganizacional, confianga, cultura.



ABSTRACT

The region of frontier between Brazil and Paraguay is characterized by the intense
existent commerce, being differentiated principally because of sheltering a very big
diversity of colonies and ethnic groups. Inside this cultural diversity, there are
outstanding the Arabs and the Chinese who, being in a competitive market, look to
maintain his commercial relations and partnerships through the practices between
enterprises of the same cultural group and with another group. The present work has
like principal objective identifies the standard of relationship interorganizacional of
enterprises formed in the Arab and Chinese cultures, through the understanding of
the standards of these relations, checking the influence of the confidence in
commercial practices between Arabs and Chinese, presenting an analysis on this
influence in the fulfilled business. For this, a field work was carried out through a
study of multiple cases, wrapping the study on two enterprises of Arab origin and two
enterprises of Chinese origin. For collection of data, semistructured interviews were
used, and the analysis of the data if it gave in the qualitative form, with a comparative
analysis of content from the perception of the interviewed ones. As result of the
interviews, it was shown up that the standard of the relationships developed between
Arabs, and Arabs and Chinese it is through the confidence, being this confidence
based on cognition. The confidence is a crucial characteristic for the formation and
development of the relations along the time. Already the standard of the relationship
between Chinese and Arab is through the confidence based on cognition, being the
stability of the relations along the time responsible for the strengthening of the
confidence and maintenance of the relations. In the relationship between Chinese
and Chinese, the standard happens through the commercial exchanges, even the
confidence when is present of form less influential, and the time is basic so that there
is developed little influence of the confidence that shows up in the relation. Based on
the analyses of the inquiry it is shown up that the confidence is the principal
characteristic responsible for the formation and maintenance of the relationships
between Arab and Arab, Arab and Chinese and between Chinese and Arab, but
between Chinese and Chinese, the relation is based on the relations of exchange, in
commercial practices, being the confidence a present factor, but what influences
somewhat to formation of relationship. The study was characterized under the
influence which confidence it practises in the formation of the relationships
interorganizacionais between Arabs and Chinese, and how important this
characteristic is for the existence and survival of this type of relationship in the region
of frontier between Brazil and Paraguay.

Key words: relationship interorganizacional, confidence, culture.
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1 INTRODUCAO

A regidao de fronteira entre Brasil e Paraguai, demarcada principalmente
pelas cidades de Foz do Iguacu e Cidade Del Este, pode ser caracterizada por
varias particularidades que a converte em espaco transnacional.

Uma dessas particularidades, e icone desta fronteira, € a diversidade cultural
formada pela presenca de nativos e imigrantes de diversas origens, como
paraguaios, argentinos, brasileiros, arabes, chineses, coreanos, japoneses e
indigenas, entre muitos outros. Desses, segundo Biesek (2008), os arabes e
chineses destacam-se pela prosperidade no comércio local.

O sucesso dos imigrantes e descendentes de arabes e chineses é de facil
percepcdo. Basta circular pelos shoppings de compras de Cidade Del Este para
perceber que eles dominam a maior parte do comércio local. Todos convivendo em
aparente harmonia, sem as guerras, conflitos, intolerdncia e repressdo comuns de
seus paises de origem.

Estas peculiaridades advém do que pode ser identificado como formadores
do capital social, e que diz respeito as caracteristicas de formacéo e organizacao de
um grupo social ou de seus membros, como confianga, normas e sistemas, que
contribuem para aumentar a eficiéncia social, facilitando as a¢des coordenadas do
grupo (PUTNAM, 2002).

Nao raras sdo as vezes em que se presencia um comerciante,
principalmente o arabe, buscando produtos que faltam em sua loja na loja de outro
arabe. Diante de tais peculiaridades, pressupde-se que a confianca tem sido fator de
destaque na prosperidade de arabes e chineses no comércio da fronteira,
fortalecendo, ao longo do tempo, as relacdes interorganizacionais entre 0s membros
de cada grupo e entre os dois grupos culturais.

A formacéo da confianca é inerente ao ambiente e a cultura que o compde.
Ao apontar que a comunidade depende de confianca, e que a confianga, por seu
turno, € determinada culturalmente, acredita-se que a confianca acompanhara a
comunidade espontaneamente e emergira em graus diferentes em diferentes
culturas (FUKUYAMA, 1996).

A confianca é a pré-condicdo da prosperidade, e as sociedades onde a

confianca € alta se destacam por seu potencial na formacdo de parcerias



13

cooperativas bem-sucedidas e de longo alcance. No entanto, as sociedades onde a
confianca é baixa, tendem a ser areas de desastres econdmicos e podem
certamente ser lugares horriveis de se viver (FUKUYAMA, 1996).

Luhmann (1979) e Giddens (1991) consideram que as mudancas na base da
confianga interpessoal para institucional € um marco dos tempos atuais, ampliado
pelo fato de que a moderna economia global tem aumentado a necessidade de
colaboracéo efetiva aléem das fronteiras nacionais (CHILD, 2001).

Solomon e Flores (2002, p 39), por sua vez, afirmam que “nossa atitude em
relacdo a maioria de nossas transacdes de negocios é de confiangca misturada com
certa dose de prudéncia”. Solomon e Flores (2002) também afirmam que a confianca
tem que ser cuidadosamente cultivada e cautelosamente avaliada, pois um
negociante “que confia” meramente por confiar nem mesmo duraria nos negdécios.
Ao mesmo tempo em que a confianga absorve incerteza e reduz complexidade,
produz risco, pois € inevitdvel que um ator social que decide confiar em outro
extrapole a informacéo limitada disponivel sobre o comportamento futuro deste ator
(LUHMANN, 1995).

Desse modo, sob certas condi¢gGes, a confiangca possui desvantagens que
podem levar a questéo da existéncia de mecanismos alternativos para substitui-la. A
existéncia do alto risco de decidir pelo investimento em uma relagcdo de confianca,
pode estar, em grande parte, associada pelo ambiente social, cultural e
organizacional em que as relacdes de cooperacdo entre pessoas e empresas se
desenvolvem.

Nesse sentido é que o direcionamento central deste estudo residiu sobre a
influéncia da confianca nas praticas comerciais, sua importancia e fatores que levam
a confiar no parceiro comercial, a partir dos relacionamentos interorganizacionais

entre comerciantes arabes e chineses na regido de fronteira.

1.1 FORMULACAO DO PROBLEMA DE PESQUISA

Nos relacionamentos pessoais, culturais e interorganizacionais, a confianca
€ um fator a ser considerado para o desenvolvimento das rela¢gdes. Entretanto, a
partir dos relacionamentos estabelecidos entre pessoas ou organizacdes, ha de se
considerar para a boa manutencdo destas relagbes, fatores ou caracteristicas os
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quais demonstram ou influenciam a existéncia das relacdes entre os atores ou
parceiros.

Para melhor compreensédo da confianca e de suas implicacbes no contexto
dos relacionamentos entre arabes e chineses que residem e exercem atividade
empresarial na regido de fronteira, € necessario entender a confianga e suas bases,
sua importancia e sua influéncia na formacao, desenvolvimento e manutengéo dos
relacionamentos interorganizacionais entre as culturas acima mencionadas.

Dessa forma, o interesse da pesquisa recaiu sobre a seguinte guestao-
problema:

Qual a influéncia da confiangca nas praticas comerci ais presentes nas
relacdes interorganizacionais entre empresas de ara  bes e chineses que atuam
na regiao de fronteira entre Brasil e Paraguai?

A partir dessa questéo-problema formularam-se os objetivos da pesquisa.

1.2 OBJETIVOS DA PESQUISA

1.2.1 Geral

Analisar a influéncia da confianca nas praticas comerciais presentes nos

relacionamentos entre empresas de arabes e chineses.

1.2.2 Objetivos Especificos

Como objetivos especificos, 0 estudo sobre as relagdes de confianca entre

0S grupos culturais procurou:

a) identificar o padrdo de relacionamento interorganizacional de
empresas formadas nas culturas arabe e chinesa na regido de

fronteira;
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b) descrever os padrées nas relacionamentos com empresas do mesmo
grupo cultural e com outro grupo cultural, a partir da confianca
envolvida;

c) descrever como a confianca influencia as praticas comerciais nos
relacionamentos interorganizacionais entre empresas de arabes e

chineses na regiao da fronteira.

1.3 JUSTIFICATIVA

De acordo com o dultimo censo (IBGE, 2007) realizado no Brasil, foi
levantada na regido de Fronteira entre Brasil e Paraguai, em especifico na cidade de
Foz do Iguacu, a presenca de 80 das 192 nacionalidades existentes no mundo,
gerando nessa cidade, grande diversidade de racas com seus costumes, crencas,
habitos, religido e estilos de vida das mais variadas formas possiveis.

Nesse contexto, se destacam duas colbnias: a arabe e a chinesa, que
dispdem de estrutura social com entidades representativas, espagos religiosos e
gastrondmicos, além de seu patrimonio arquitetdnico (CARDOZO, 2000).

As caracteristicas étnico-culturais séo fatores preponderantes das colonias
objetos desta pesquisa, pois apresentam, ainda nos dias atuais, tragcos histéricos
gue se reportam as suas origens. Ha de se considerar como aspectos importantes e
bases de formacdo dos tragos culturais e étnicos das colbnias, o capital social e a
confianca nos relacionamentos.

Em relac&o ao capital social, de acordo com Milani (2003), a abordagem do
tema geralmente € tratada na literatura a partir do pressuposto que variaveis
econdmicas ndo séo suficientes para o desenvolvimento social e para a construcéo
de um ambiente sustentavel, e por conseguinte, as instituicbes e o sistema social
teriam influéncia sobre o desenvolvimento local. O tema capital social passou a ter
um destaque maior nos anos de 1990 e, segundo Araudjo (2003), o Banco Mundial,
guando passou a estudar o tema, considerou o capital social como a capacidade de
uma sociedade estabelecer lacos de confianca interpessoal e redes de cooperacao
com vistas a producdo de bens coletivos, sob a dimensdo da confianca e
solidariedade como elementos do comportamento interpessoal promovendo maior

unido e fortalecimento das ac¢des dos grupos e dos individuos inter-relacionados. O
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capital social passa a pertencer ao grupo, comunidade e sociedade como um bem
publico, encontrado nas relagdes entre pessoas ou grupos (MACKE, 2007).

Ao se tratar da confianca, pode-se caracteriza-la como um elemento
fundamental na formacé&o do capital social e que se apresenta como componente de
formacao dos relacionamentos entre individuos e grupos, promovendo a cooperagao
entre os participantes (PUTNAM, 2002).

Pode-se definir a confianga como:

A expectativa que nasce no seio de uma comunidade de
comportamento estavel, honesto e cooperativo, baseado em normas
compartilhadas pelos membros dessa comunidade. Essas normas
podem ser sobre questdes de ‘valor’ profundo, como a natureza de
Deus ou da justica, mas também compreendem normas seculares,
como padrbes profissionais e codigos de comportamento
(FUKUYAMA, 1996, p. 41).

Um ponto a ser considerado no estudo proposto, é o de se verificar como as
empresas oriundas das diferentes culturas se relacionam entre si, pois acredita-se
que as diferentes crencas e ideologias dessas culturas, como, por exemplo, 0s
conflitos entre arabes sunitas, arabes xiitas e arabes fatimistas, deixam de ser
fatores preponderantes, dando preferéncia para as praticas comerciais.

Assim, o presente trabalho justifica-se pela relevancia do tema no contexto
da regido de fronteira entre Brasil e Paraguai, pela caréncia de estudos que
abordem como os imigrantes arabes e chineses incorporam-se em suas respectivas
colonias, como mantém relagbdes comerciais, sociais e culturais, e como um
fendmeno como a confianga influencia as relagcées entre as organizacdes criadas
por tais imigrantes.

Pautado nas informacdes aqui expostas e na necessidade de busca por
respostas sobre estas relacdes de confianga, foi desenvolvido este trabalho como
base de estudos e expectativa de futuras contribuicbes sobre o assunto.

1.4 ESTRUTURA DA DISSERTACAO

A estrutura desta dissertacéo esta dividida em cinco capitulos.
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No primeiro capitulo, apresenta-se a exposi¢cdo do tema, problema, os
objetivos e a justificativa do estudo.

No segundo capitulo, apresenta-se a revisédo da literatura dividida em quatro
topicos, o primeiro relacionado as relacbes interorganizacionais, seguido pela
abordagem sobre capital social. Logo apds, trata-se da confianga e suas defini¢des,
a importadncia da confianca, bases de estudo e principais correntes tedricas da
confianca. Na sequéncia do estudo, sera visto a cultura, com uma breve discusséo
conceitual, possibilidade de alteracdo da cultura e sua influéncia dentro do grupo e
com outro grupo.

No terceiro capitulo, descrevem-se o0s procedimentos metodoldgicos com a
especificacdo do problema de pesquisa, categorias de analise para o estudo,
definicbes constitutivas e operacionais, delineamento e delimitacdo do estudo,
publico alvo estudado, instrumentos e procedimentos de coleta de dados, e
procedimento para interpretacdo e andlise dos dados.

No quarto capitulo, apresenta-se a analise dos resultados a partir dos dados
coletados.

No quinto capitulo, apresentam-se as consideracdes finais sobre o estudo
realizado.

Finaliza-se a presente dissertacdo com a apresentacdo das referéncias que

serviram como base da revisao da literatura dos assuntos tratados neste estudo.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo, apresenta-se a base tedrica que serviu de apoio ao estudo
objeto desta dissertacéo e alicerce para o processo de investigacdo empirica e a
analise dos dados coletados.

No primeiro tépico, destacam-se os estudos que abordam as relagbes
interorganizacionais, conceitos e sua Iimportancia, as formas que tais
relacionamentos assumem e seus niveis de analise. No segundo topico, abordou-se
o capital social, conceitos, formas de abordagem e elemento base da formacao da
confianca. No terceiro topico, discutiu-se a confianca, suas definicbes e importancia,
as bases de seu estudo e as principais correntes tedricas. No quarto tépico,
apresenta-se os estudos sobre cultura, seus conceitos, possibilidades de alteracoes

e como a origem étnica a influencia.

2.1 RELACOES INTERORGANIZACIONAIS

No campo de estudos sobre as relagdes interorganizacionais, esta cada vez
mais evidente a dispersdo sobre os assuntos abordados por este tema, bem como a
falta de conexdo entre os estudos desenvolvidos (ARAUJO, 2000), sendo essa
assercao corroborada por Oliver e Ebers (1998) que comentam ainda que sobre esta
fragmentacdo, mesmo com um aumento de publicagcdes sobre o tema, ndo parece
haver acumulo de conhecimento e tampouco consolidacdo conceitual sobre essas
tematicas. Estes autores alegam que o aumento de estudos “tem contribuido para
uma situacdo confusa marcada pela cacofonia de conceitos, teorias e resultados de
pesquisas heterogéneas” (OLIVER; EBERS, 1998, p.549).

O conceito de Relagdes Interorganizacionais varia muito de autor para autor.

Peng e Kellogg (2003), apos sintetizarem o trabalho de diversos autores, definem:

As relagbes interorganizacionais como acordos cooperativos
voluntarios entre pelo menos duas organizacdes que envolvem troca
e compartilhamento; pode incluir contribuicbes dos parceiros em
capital, tecnologia ou ativos especificos e tem por objetivo atingir
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vantagem competitiva para a organizacdo (PENG; KELLOGG, 2003,
p.291).

De acordo com Oliver (1990), consideram-se como relacionamentos
interorganizacionais as transactes, fluxos e ligacdes de recursos relativamente
duradouros que ocorrem entre duas ou mais organizagcdes. Diante disso, a
“existéncia de contatos inter-relacionais implica que as organizacdes envolvidas
desenvolvam processo de escolha do grupo de interacdo entre aqueles que séo
relevantes no conjunto de organizacbes” (CUNHA, 2004, p. 28) muito embora
ocorram situagdes em que as interagdes se ddo motivadas pelo carater determinista
do ambiente, no quais normas e regulamentos obrigam as organizagcbes a
estabelecer, por exemplo, relacionamentos com instituicdes oficiais (HALL, 2006).

Verifica-se a partir da literatura, que alguns autores contribuiram para a
integracdo entre 0s conceitos no campo dos relacionamentos interorganizacionais.
Oliver (1990) busca integrar a literatura na tentativa de previsdo de uma forma
genérica, da formacdo dos relacionamentos ou da distincdo entre causas e
condicBes em que estes relacionamentos ocorrem.

Segundo Cunha (2004), as relag0es interorganizacionais referem-se a todos
0s tipos de contatos entre organizagdes, inclusive nas relagcdes de natureza
cooperativa, apresentando-se através da unido, da concorréncia ou de seu
antagonismao.

Ha que se levar em conta ainda para o relacionamento, a motivacao, fator
este que estd ligado a socializacdo dos agentes que inclinam-se a interagir com
outros que sejam semelhantes nos recursos, atitudes, comportamentos e
competéncias. Essa busca por caracteristicas semelhantes leva a uma empatia
entre as partes, identificando-se pelas similaridades, e evitando, desta maneira, a
concorréncia entre o0s agentes. Nesse sentido, “as organizagcbes que sao
estruturalmente semelhantes terdo tendéncias a ndo atacar uma a outra, sendo um
fator motivador para as relacées” (GNYWALI; MADHAVAN, 2001).

Estudos dirigidos sobre relacionamento interorganizacional, tendo como
base a confianca nas relagdes, sao assuntos ainda pouco explorados (HOSMER,;
MCALLISTER, 1995). A confianca apoia-se principalmente em acfes entre 0s

parceiros, nas relacbes duradouras entre as empresas ou individuos, e nos
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resultados oriundos dessas relagbes. Por sua vez, esses argumentos tém sua base
estruturada na cultura, nos valores e na cogni¢ao dos atores envolvidos.

Essas caracteristicas sdo reconhecidas na literatura como fatores que
pressupdem a cooperacdo e levam ao surgimento de relacionamentos baseados em
cognicao, relacionadas a dindmica do desenvolvimento de melhor compreenséo dos
fenbmenos competitivos e a cultura ligada aos habitos e comportamentos de um
grupo (ou organizacao), baseado em crencas, valores e atitudes (MOTTA; CALDAS,
1997).

Como exemplo de um fenébmeno competitivo, o capital social, por suas
caracteristicas especificas, raras, valiosas e de dificil imitacdo, pode ser tratado
como base de apoio no processo de confianca e nos relacionamentos
interorganizacionais. Esse capital social depende das relagdes de confianca que o
constroem e que estao presentes nas relagcdes sociais de um grupo ou comunidade,
pautadas na confianga, e com objetivos comuns (NAHAPIET; GHOSHAL, 1998).

Sabe-se que a confianca permite ao grupo compartilhar conhecimento e
responsabilidades, conseguindo com isso realizar um trabalho em equipe a partir da
cooperacdo reciproca. Segundo Sheppard e Sherman (1998), a selecdo de
parceiros e mecanismos de gestdo sdo formas de gerenciar a confianca fazendo os
participantes se sentirem efetivamente parte da relagéo. E através desse sentimento
de “fazer parte” que alcanca-se o nivel mais elevado de confianca, aquele em que
existe uma interdependéncia profunda entre os parceiros, 0s quais tém um papel a
desempenhar e se percebem vistos como confidveis uns aos outros.

Quando os agentes individuais tem um contato mais proximo e se
familiarizam com os costumes de cada um dos parceiros, acredita-se que se
desenvolva um sentimento de confianca. Esse sentimento permite que as pessoas
corram riscos, pois onde h& confianca existe a sensacdo de que ninguém ira tirar
proveito do outro. Segundo McAllister (1995), confiar esta baseado na expectativa
das reacdes do outro, e ndo no que se teme como risco no relacionamento.

Assim, a confianca abrange nao sO as opinides e convic¢des de uns sobre
0S outros, mas também a vontade de utilizar o conhecimento adquirido como base
para uma acao futura. Essa relacdo de confianca pode ser medida pela capacidade
dos agentes de estarem dispostos a confiar e a agir com base nas palavras, acbes e

decisdes do outro.
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Diante das varias perspectivas e estudos cientificos que surgiram sobre os
relacionamentos interorganizacionais ao longo do tempo, inUmeras teorias foram
criadas para explicar de que maneira tais relacionamentos se formam. Por exemplo,
a dos custos de transicdo defende, através de seu carater econdémico, as relacdes
formadas com interesses racionais (WILLIAMSON, 1979), e a teoria de Balestro e
Mesquita (2002) é focada em compreender a confianga e como ela se mostra nas
relacdes interorganizacionais.

Para Hatch (1997), trés teorias tentam explicar o relacionamento entre uma
organizacdo e seu ambiente, a forma que orienta o conteddo e a frequéncia dos

relacionamentos interorganizacionais. Sao elas:

a) Teoria da Dependéncia de Recursos;
b) Teoria da Ecologia Populacional,

c) Teoria Institucional.

A teoria da dependéncia dos recursos apresenta a organizagdo como tendo
um conjunto crucial de dependéncias do seu ambiente que devem ser
cuidadosamente gerenciadas se ela pretende continuar no negocio. A teoria da
ecologia populacional advoga que o ambiente tem poderes de selecdo e retencéo
que podem suprimir as melhores tentativas de uma organizagdo em gerir recursos. A
teoria institucional argumenta que, enquanto 0s recursos econdmicos sao criticos
para as operacbes de uma empresa, as organizagcdes ndo podem esquecer-se de
manter a legitimidade (HATCH, 1997; SCOTT, 2003).

Além das teorias sobre os relacionamentos e suas relagcdes com o ambiente,
h& que se considerar de que forma podem ocorrer os relacionamentos ou interagdes
entre as empresas. Segundo Whetten (1981), sdo apontadas quatro formas de

ligacdes interorganizacionais baseadas na interacao entre os agentes:

a) aligacao diadica;
b) o conjunto de organizacgdes;
C) os grupos de acao;

d) arede.
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A ligagéo diadica é considerada pelo referido autor como uma das formas
mais simples de relacionamento. Nessa forma, existe um aproveitamento mutuo
entre as partes envolvidas em prol do objetivo comum. Como exemplo desse tipo de
relacionamento, pode-se citar as aliancas estratégicas.

Como conjunto de organizagdes, Whetten (1981) baseou-se no trabalho de
Evan (1966) e considerou que essa forma de interacdo diz respeito & soma das
ligacbes interorganizacionais estabelecidas, referenciada neste contexto por
organizacao focal.

A terceira forma de relagdes interorganizacionais apresentadas através dos
grupos de acédo, sdo aliancas de organizacdes trabalhando juntas para atingir uma
finalidade especifica, interagindo entre si.

Por fim, tem-se a quarta forma de relacdes interorganizacionais, considerada
a mais abrangente, consistindo em todas as influéncias entre as organizagfes de
uma populacédo escolhida, independentemente dessa populacdo ser composta de
pares, conjunto de organizag¢des ou grupos de acéao (HALL, 2006).

Sob um enfoque diferente, Grandori e Soda (1995), ao realizarem uma
pesquisa de revisdo da literatura sobre redes interorganizacionais, estabelecem trés

categorias de redes, subdivididas em alguns tipos:

a) rede sociais;
b) redes burocréaticas;

C) redes proprietarias.

As redes sociais sdo aquelas mantidas por relacdes sociais e sem acordos
formais, sendo exemplo as redes pessoais ligando organizagdes por meio dos
contatos entre seus proprietarios (GRANDORI; SODA, 1995).

As redes burocraticas sdo as redes coordenadas de maneira formal por
intermédio de mecanismos legais, sendo classificadas em simétricas e assimétricas,
a partir do poder exercido na relagdo. Como exemplo de rede burocréatica simétrica
podem ser citadas as associa¢cdes comerciais e consércio de empresas. JA como
exemplo de rede burocratica assimétrica podem ser citadas redes de agéncias e
franquias.

A terceira categoria, as redes proprietarias, ainda segundo Grandori e Soda
(1995), sdo as redes que, além de formalizadas por instrumentos contratuais,
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possuem, como base de sua constituicdo, algum compromisso de propriedade.
Como exemplo podem ser citadas as joint ventures.

Ha autores que preferem estudar uma das formas de relacdes
interorganizacionais, através da confianca, sendo essas relacdes utilizadas para
integrar uma comunidade, um grupo cultural. Pode-se citar como exemplo Das e
Teng (2001) que publicaram em seu artigo uma das classificacbes da confiangca
chamada de confianca de boa vontade. Esta classificacdo fala sobre a expectativa
que as pessoas tém a partir da consideracdo especial para com o interesse dos
outros, colocando-os acima dos seus proprios.

Ja Balestro e Mesquita (2002) tratam de uma base conceitual para
compreensdao da confianca e como ela se apresenta nas relacdes
interorganizacionais. Para esses autores, a confianca exerce o papel central de
coordenacdo nas relagcbes interorganizacionais, a partir da intensa troca de
informacdes e compartilhamento de conhecimentos, caracterizando maior nivel de
cooperacao entre os agentes do relacionamento.

Além dos conceitos sobre relacionamentos interorganizacionais, das teorias
sobre a sua formacdo e da forma como podem ocorrer as interagdes entre as
empresas, ha de se considerar algumas caracteristicas importantes para a criacao
dos tipos de relacionamentos. Diante da diversidade de temas e assuntos tratados
na literatura, o presente estudo abordou os relacionamentos interorganizacionais
baseados nas relacdes de confianca, desenvolvidas ao longo do tempo pela
organizacfes formadas nas culturas arabes e chinesas da regido de fronteira entre
Brasil e Paraguai.

Seguindo esta linha de pensamento, o referencial apresentara na sequéncia
uma abordagem sobre o capital social e a confianca, servindo esta ultima como base

da construcéo do primeiro.

2.2 CAPITAL SOCIAL

Trés vertentes em relagdo ao conceito de capital social podem ser
identificadas sob a visdo de Baron, Field e Schuller (2000): a primeira relacionada as
ciéncias sociais, responsaveis pela divulgagédo e explanacdo do termo e tendo como
principais representantes Pierre Bourdieu, Roberto Putnam e James Coleman. A
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segunda estéa vinculada a varios campos disciplinares, envolvendo como elementos
de base, a confianca, coesdo e redes. A terceira vertente remonta a sociologia
classica representada por Emile Durkheim e Max Weber.

O termo capital social foi utilizado pela primeira vez por Bordieu (1980) no
inicio da década de 1980, quando quis caracterizar, através dessa expressao,
“vantagens e oportunidades de se pertencer a certas comunidades”, como forma de
expressar vantagem de poder ou vantagem social em sua intencdo de tratar
recursos diferenciais de poder. Bordieu (1998) utilizou-se do termo ‘capital’ como
uma metafora, uma vez que a palavra expressa o acumulo de recursos. A estrutura
social é formada por campos de luta pelos recursos de poder, sendo estes recursos
reais ou potenciais ligados a posse de uma rede duravel de relacdes, mais ou
menos institucionalizadas, de reconhecimento mutuo (BORDIEU, 1985).

Putnam (1993) trata, em seu estudo, de questdes sobre a comunidade civica
€ um consequente progresso econdmico e social, ao comparar regiées como Emilia
Romagna e Lombardia, e Puglia e Basilicata. Neste estudo comparativo, observou-
se, através da politica e do alto grau de civismo, o surgimento de circulos virtuosos e
circulos viciosos. Os circulos virtuosos caracterizam-se por altos niveis de
cooperacao, confianca, reciprocidade, civismo e bem-estar coletivo e podem ser
relacionados as func¢des benignas do capital social. Ja as fun¢des perversas podem
ser relacionadas com os circulos viciosos, que se caracterizam pela “total
inexisténcia dessas caracteristicas, [...] apresentando desercdo, desconfianca,
omisséao, exploracédo, isolamento, desordem e estagnacao” (PUTNAM, 1993, p. 186-
187).

Na visdo de Forero (2002), hd uma concordancia com os pontos de vista de
Putnam, cujo autor identifica duas fungbes para o capital social: as funcdes
“benignas” e as funcbes “perversas”. Sob o aspecto benigno, o capital social tem
efeito positivo no bem-estar: aumenta a eficiéncia, melhora o desempenho
econdbmico, torna o governo mais eficaz e reduz a pobreza. Ja sob o aspecto
perverso, reduzem o bem-estar de varias maneiras: aprofundando a desigualdade,
facilitando a acdo dos grupos de interesses, impedindo a igualdade de
oportunidades no mercado de trabalho, restringindo a liberdade individual e a
iniciativa, premiando o fracasso e facilitando a operacdo de mafias, guerrilhas e
organizacdes de delinquentes, gerando acumulacdo sub-Gtimas dos recursos
(FORERO, 2002, p. 83).
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Os circulos virtuosos do capital social tém sido objeto de analise e estudos
de diversos autores que procuram uma correlacdo positiva entre varias linhas de
pensamento: a existéncia do capital social e o éxito democratico (BORBA; SILVA,
2006), através do crescimento econdmico (HIGGINS, 2006, NARAYAN;
PRITCHETT, 1999, KNACK; KEEFER, 1996), através da equidade e saude publica
(KAWACHI; KENNEDY; LOCHNER, 1997), rendimento educativo (LANG,;
HORNBURG, 1998, BOTHWELL, GINDROZ; LANG, 1998, TEACHMAN; PAASCH,;
CARVER, 1997) e eficiéencia nas esferas juridicas, burocréaticas e tributarias (LA
PORTA; LOPEZ DE SILANES, SHLEIFER; VISHNY, 1997).

Dentre os estudos sobre as fun¢des perversas ou circulos viciosos do capital
social, pode-se citar o estudo de Edelman et al (2002), The dark side of social
capital, e de Rubio (1997), tratando a delinquéncia juvenil na Colémbia, embora
autores como Araujo (2003), Forero (2002) e Kliksberg (2001) facam referéncia a
existéncia do capital social perverso.

Para Putnam (1993), o capital social é definido como tracos da vida social —
redes, normas e confianca — de tal forma que venham a facilitar a acdo e a
cooperacao na busca de objetivos comuns. Para o autor, a confianca exerce o papel
de manutencéo da vida social e de geradora de resultados econdémicos, criando uma
relacdo entre estas variaveis.

Como um componente basico do capital social, a confiangca pode derivar de
duas fontes: regras de reciprocidade e sistemas de participacdo civica. A
reciprocidade, simbolizada pela troca, esta presente nas sociedades humanas desde
0S tempos mais remotos. Através da reciprocidade, pode-se identificar ndo apenas a
troca de bens, riquezas, imodveis, moveis ou coisas economicamente Uteis, mas
também sentimentos, ritos, servicos, amabilidades, ou seja, fica constituida desta
pratica quase como uma obrigacdo de dar, receber e retribuir (MAUSS, 2001).

Através do capital social, valores e crencas sdo compartilhados mutuamente
entre os atores, e a confianca representa uma ‘cola’, responsavel pelas acdes de
dar, receber e retribuir.

Ja o autor James Coleman fez uma abordagem no contexto educacional
sobre o capital social, definindo como “o conjunto de recursos que sao inerentes as
relacbes familiares e a organizacdo social da comunidade e que sdo Uteis para o
desenvolvimento cognitivo ou social de uma crianca ou de um jovem” (COLEMAN,
1994, p. 300).
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Segundo Coleman (1994), o capital social é funcional e relacional:

Como capital fisico e capital humano, capital social ndo é totalmente
negociavel (fungivel), mas o é em relacdo a atividades especificas.
Uma dada forma de capital social que é valiosa, facilitando ac¢des,
pode ndo ter valor ou mesmo ser prejudicial para outras acdes.
Diferentemente de outras formas de capital, o capital social herda a
estrutura de relagbes entre as pessoas (COLEMAN, 1994, p.303-
304).

Ainda segundo Coleman (1994), o capital social ndo € uma caracteristica a
ser considerada isolada, mas uma variedade de entidades que tém duas
caracteristicas em comum: consistem em algum aspecto da estrutura social e
facilitam aos individuos, que pertencem a estrutura, realizar certas acoes.

Para que se possa compreender melhor o entendimento de Coleman, nao se
pode considerar o capital social como uma moeda ou meio de negociagado, e sim
uma forma de capital que, em funcdo de sua caracteristica de origem, representa um
meio, um caminho pelo qual as pessoas se utilizam para poderem se relacionar, ou
poder, de uma maneira mais abrangente, dar, receber e retribuir, demonstrando a
melhor aplicagao das estruturas de relacionamento entre os seres humanos.

De acordo com Uphoff (2000), as formas de capital social demonstram
vantagens e apresentam beneficios. Segundo este autor, o capital social € o
acumulo de varios ativos — sociais, psicoldgicos, culturais, cognitivos e institucionais
— relacionados a um "comportamento cooperativo para beneficio muatuo”.

A forma de acumulacdo e de difusdo do capital social ocorre através de
redes, que por sua vez se formam seja ao nivel dos individuos, das organizacfes
e/ou da sociedade. As redes podem ser informais e formais, podendo ser
identificado nesses tipos, o trato do capital social, embora nas redes informais este
se apresente com uma for¢ca maior e poder de difusdo, possivelmente porque é
através deste tipo de rede que mais se desenvolvem relacdes baseadas em
confianga.

A partir das analises desenvolvidas por Coleman (1994) que tratam as
interacbes por meio de acbes sociais que geram uma espécie de estrutura que
pressupfe cooperacdo e coordenacdo em contextos institucionalizados, Uphoff
(2000) propdés um modelo a partir da caracterizacdo de duas categorias
interdependentes e complementares — categoria estrutural e categoria cognitiva —

conforme se observa no Quadro 1.
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Quadro 1 — Modelo de Capital Social
Categorias Fontes e Manifestacdes Fatores Dinamicos Elementos Comuns
Estrutural « Papéis e regras « LigacOes » Expectativas que
* Redes e outros Horizontais conduzem ao
relacionamentos « Ligac@es Verticais | comportamento
interpessoais cooperativo e que
* Procedimentos e produzem beneficios
precedentes mutuos.
Cognitiva « Normas de reciprocidade | « Confianca
« Crencas e valores « Solidariedade
« Atitudes » Cooperacao
* Identidade » Generosidade

Fonte: Uphoff (2000, p.224-225)

A categoria estrutural é formada pelas relagdes sociais que possibilitam a
realizagdo de agbes coletivas. A categoria cognitiva se refere a normas, crengas,
valores, sendo que estes aspectos culturais levam a construcdo de confianca,
solidariedade, cooperacéao, reciprocidade (UPHOFF, 2000).

Neste modelo apresentado por Uphoff (2000), pode-se observar como ponto
em comum as expectativas que conduzem ao comportamento cooperativo e que
produzem beneficios mutuos entre as categorias.

Enquanto a categoria estrutural analisa papéis, regras e formacao de redes,
proporcionando um comportamento cooperativo para beneficio reciproco, a
categoria cognitiva envolve processos mentais, dando énfase a valores, crencas,
normas, ideologia e cultura, elementos estes necessarios a formacdo de redes
(UPHOFF, 2000). A existéncia de fenbmenos cognitivos — confianca, solidariedade,
cooperacao e generosidade — sdo condi¢cdes necessarias e indispensaveis para o
desenvolvimento do capital social.

De acordo com Sennett (1999), as experiéncias mais significativas de
confianca séo aquelas originadas dos relacionamentos informais entre os individuos,
nas quais, ao realizarem suas tarefas nas organizacdes, principalmente as mais
dificeis, é onde os seres humanos aprendem a confiar uns nos outros, em que a
confianca é fortalecida de forma gradativa e lenta.

Dessa forma, é a partir dos relacionamentos informais entre os individuos,
que as experiéncias vividas servem de base para a construcdo da confianca, mesmo
apresentando fragilidades, e que a logica de curto prazo imposta pelo ambiente
corporativo € um fator limitador (SENNETT, 1999).
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Em relacéo ao capital social, Coleman (1994) subdivide-o em trés formas:

a) normas e sang¢des que estimulam o bem-comum,;
b) canais de trocas de informacdes e ideias;

c¢) confiancga.

Segundo Barquero (2003), enquanto elemento base de formacao do capital
social, a existéncia de confianca ndo s6 cria um ambiente de credibilidade e,
consequentemente, de legitimidade, como fortalece o contrato social, e sua auséncia
pode gerar instabilidade social entre o grupo social. Segundo Fukuyama (2000),
todas as sociedades possuem algum capital social e as diferencas entre elas
estariam relacionadas as questdes de confianca e cooperacéao.

De acordo com Albagli e Maciel (2003), a confianca tem servido de
referéncia e base de estudo sobre o capital social, no entanto raramente foi objeto
de estudos por parte das ciéncias sociais e econdmicas. Assim, este estudo
pesquisou sobre as relagdes sociais entre grupos culturais diferentes, com capitais
sociais diferentes, mas que tratam da confianca como um dos elementos base,
responsavel pela formacgéo do capital social dos respectivos grupos escolhidos para
estudo, e responséavel pela formacéo dos relacionamentos interorganizacionais entre

esses grupos.

2.3 CONFIANCA

Ao longo dos tempos, o ser humano busca se estabelecer na sociedade em
qgue vive. Para que o individuo obtenha sucesso nessa empreitada, desde o seu
nascimento conta com o que se pode chamar de confianca transmitida, que
inicialmente € transmitida pelos pais, atravées de sentimentos e acfes que
caracterizam tal atitude. Ao crescer, o ser humano passa a buscar sua inclusdo e
participacdo em sociedade, por meio da interagdo com outros seres humanos. A
confianga que inicialmente se estabelece por meio da relacdo com os pais, passa a
fazer parte da vida cotidiana do individuo, tornando possiveis as relacoes

interpessoais, podendo assumir outras dimensdes conforme demonstradas a seguir.



29

2.3.1 Definigbes de Confianga

Segundo Bhattacharya et al. (1998), confianga € um constructo ainda néo
completamente definido, o que pode ser considerado natural para um fenémeno
complexo que € objeto de estudos em diversas disciplinas. Por possuir
caracteristicas multifacetadas e distintas (LEWIS; WEIGERT, 1985), a confianca
pode apresentar varios significados, sendo vista por Deutsch (1958) como uma
crenca individual nas intencdes e capacidades do ator na relacdo confiante de que o
gue acontecera sera o esperado.

Nooteboom (1996) classificou confianga como um termo ténue, esquivo e de
senso comum, caracterizando um conceito que € demasiadamente sutil e dificil de
explicar, que escapa ao pesquisador, mas que, por outro lado, € muito difundido,
tanto nas ciéncias como popularmente.

Schurr e Ozanne (1985, p. 939) definem confianga como “a crenga de que a
palavra ou promessa da outra parte é crivel e que esta ird cumprir suas obrigagdes
na relacao de troca”. Para Anderson e Weitz (1989, p. 310), a confianca é “a crenca
de uma das partes de que suas necessidades serdo preenchidas no futuro pelas
acOes tomadas pela outra parte”. Moorman, Deshpandé e Zaltman (1992, p. 315)
explicam a confianga como sendo a “predisposi¢cdo em se contar com um parceiro
de troca no qual se pode confiar’. Verifica-se que na visdo desses autores, a
confianca pressupde uma expectativa de troca e de beneficio comum entre os
agentes de uma relacao.

Garbarro (1987) conceitua confianga como a crenga na integridade e na
competéncia do parceiro. Enquanto a primeira abordagem esté relacionada com as
caracteristicas comportamentais (integridade, intencdes, previsibilidade, abertura,
discricdo), a segunda reside na qualificacdo do parceiro (expertise operacional,
habilidade interpessoal e de negociacao, discernimento). Neste sentido, a relagao de
confianga caracteriza-se no acreditar no parceiro, em sua honestidade e retiddo em
um primeiro momento, acreditando em seguida na capacidade ou experiéncia
pessoal e profissional do parceiro no fortalecimento da interacdo entre os agentes.
Fatores outros podem inclusive influenciar ou fortalecer a formagé&o da confianca.

Deutsch (1958) acredita que a confianca faz referéncia a motivacéo e a

previsibilidade, gerando expectativas de eventos que acontecerdo no futuro. Para
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Shapiro (1987), confianca pode ser definida como a relagdo social em que um ator
investe recursos, autoridade e responsabilidade em outro ator, objetivando uma
acao em seu favor, com perspectivas de resultados futuros.

Ao se definir confianca, segundo Derbel e Mamrouk (2003), deve-se
inicialmente apoiar-se em seu polimorfismo, sustentando que confianga (sentimento)
€ ligeiramente mostrada pelo ator (sujeito), e pode ser tacita ou explicita
dependendo unicamente de sua vontade.

Ja para McAllister (1995), a confianca pode ser definida como baseada em
cognicdo e em afeto. A confianca baseada em cognicdo € definida pelos
conhecimentos que as pessoas tém de outras pessoas e sua idoneidade: razdes e
bons conhecimentos disponiveis servem como bases para decidir confianca
(MCALLISTER, 1995, p.26). Para Costa (2000), a confianca interpessoal €
caracterizada pela relagdo entre individuos e suas bases, apresentadas pelas suas
percep¢cdes pessoais ou do grupo em relagdo aos motivos e intencdes de outros
individuos. Seguindo essa linha de pensamento, pode-se dizer que a confianca
cognitiva € de natureza objetiva, baseada em um processo resultante de um
julgamento em que o ator é confiavel (REYES JUNIOR, 2010). Dentro dessa
caracteristica de confianga cognitiva, esta pode surgir a partir de relacdes
emocionais ou de afeto.

A confianca baseada em afeto € aquela em que os lacos emocionais que
ligam individuos podem fornecer a base para a confianca, assim como sua
importancia nos relacionamentos de base afetiva e na qualidade do comportamento
interpessoal (MCALLISTER, 1995).

A confianga emocional, ou baseada em afeto, esta amparada nas
caracteristicas de um individuo a respeito das razbes de seus comportamentos,
limitada aos argumentos da relacdo frequente, onde hé informacdes suficientes para
permitir prerrogativas confiaveis sobre seu comportamento (LEWIS; WEIGERT,
1985).

Apesar de a confianca poder ser baseada em lagos emocionais ou afetivos,
em caracteristicas sociais ou em decorréncia de mecanismos institucionais, para o
presente trabalho, foi utilizada a abordagem da confianga baseada em cognicao, a
partir da busca e interpretacdo de informacdes que influenciam a confianca nas
praticas comerciais dos relacionamentos interorganizacionais entre as empresas de

origens culturais diferentes.
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Nesse sentido, a confianca baseada em cognigdo caracteriza-se pela
escolha do parceiro ou ator em quem confiar, podendo ser em relagcdo a
determinados assuntos e/ou em certas circunstancias. A escolha é feita tomando-se
como critério as “boas razbes” que evidenciam a questdo da escolha (OLIVEIRA,
2004). Outrossim, a confianga cognitiva pode ser baseada em determinado
conhecimento especifico sobre o parceiro.

Segundo Giddens (1991), a confianca do ator em um conhecimento
especializado é caracterizado como um sistema abstrato para aquele que nao €&

detentor do conhecimento capaz de desenvolver uma habilidade.

Confianca é a crenca na credibilidade de uma pessoa ou sistema,
tendo em vista um dado conjunto de resultados ou eventos, em que
essa crenga expressa uma fé na probidade ou amor de um outro, ou
na correcdo de principios abstratos (conhecimento técnico)
(GIDDENS, 1991, p. 41).

Solomon e Flores (2002) insistem que a confianga € uma dinamica:

Ela é de fato parte da vitalidade, ndo da base inerte, dos
relacionamentos. A confianga € uma pratica social, ndo um conjunto de
crencas. E um aspecto da cultura e o produto de uma pratica, ndo so6
guestao de psicologia ou de atitude individual. O problema da confianca
€ pratico: como criar e manter a confianga, como se mover da
desconfianga para a confianca, de um abuso na confianga para a sua
recuperacgdo. A confianca € questdo de relacionamentos reciprocos, ndo
de previséo, de risco ou de dependéncia. A confianga é questao de tecer
e manter compromissos, e o0 problema da confianca ndo é a perda da
confianca, mas sim o fracasso em se cultivar o tecer de compromissos.
(SOLOMON; FLORES, 2002, p.31)

Em se tratando de confianca, podem existir outras definicbes ou consensos.
Mesmo assim, a confiancga refere-se a um relacionamento partindo da boa vontade
entre as partes, em que uma acredita nas acdes do outro e nos beneficios da
relacdo, e ndo apenas no beneficio préprio singularmente (CHILD; FAULKNER,
1998, p. 45).

Uma das formas mais claras de conceituar confianca pode ser a
apresentada por Das e Teng (1998) e Nooteboom (1996). Estes autores diferenciam
a confianga em: confianca baseada na competéncia (competence trust) e confianca
baseada na intencao (goodwill trust).
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Nooteboom (1996) observou que confianga pode ser tratada como uma
habilidade de determinado parceiro em acreditar no outro a partir do que for
combinado, ou do propésito em realizar algo com o mesmo objetivo.

Luhmann (1998), ao tratar de trust como uma forma de acreditar, a
possibilidade de escolha esta presente, caso contrario, a expectativa de que nao
havera prejuizo é uma questdo de confidence — acreditar — e ndo de trust
(confianca). Para Luhmann (1998), existe uma diferenca entre trust e confidence, em
fungcdo de poder se escolher. Assim caracteriza-se confidence como crer ou
acreditar e trust como confianca.

Para Giddens (1991), o que é confian¢a pode estar ligado com 0 processo
de institucionalizacdo de determinada sociedade. Ele acredita que, a partir da
mudanca dos padrdes nas relagdes sociais, ao evoluirem de pessoais para sistemas
abstratos, caracterizam uma evidéncia de mudanga nas bases da confianga. Para o
autor, ha uma transformacdo das relagbes pessoais construidas ao longo do
relacionamento, e ndo uma completa eliminacdo de qualquer indicio de uma relacao
pessoal.

Na tentativa de se definir confianca, muitas caracteristicas lhe séo
peculiares, como por exemplo, as seguintes:

a) a confianga soO existe perante algum grau de liberdade por parte de, pelo
menos, um dos agentes (GAMBETTA, 2000), pois ela ndo se aplica em
uma situacdo em que os individuos estdo obrigados a seguir um curso de
acao determinado. A confianga remete a circunstancias em que
alternativas sdo consideradas e em que escolhas podem ser feitas
(LUHMANN, 2000);

b) a confianca relaciona-se intimamente com o risco (LUHMANN, 2000).
Quem confia coloca-se em situacdo de risco porque, de algum modo,
apostou em um determinado curso de acbOes e agora Sse encontra
vulneravel (OSTROM; WALKER, 2003);

C) existe o problema da incerteza. A liberdade dos outros sO coloca o
depositante da confiangca em risco porque ela impde incerteza em relagéo
ao desenrolar dos acontecimentos. Torna-se necessario confiar porque o
agente dispde de um conjunto de evidéncias que se revela inconclusivo.
E por isso que o risco se faz presente, porque ndo se pode determinar

com exatiddo o que se seguird;
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d) existe a interferéncia do tempo. Todo aquele que confia esta, na verdade,
tomado por determinadas crengas, ou ainda, expectativas, sobre como
os eventos se desenrolardo no futuro. Essas crencas sdo formadas a
partir de determinadas evidéncias, informacdes e impressdes recolhidas
em momentos anteriores a decisdo do curso de agdo a ser seguido, isto
€, no passado. Além disso, a expectativa de que um certo futuro venha a
existir condiciona a opcdo no presente por um curso de acao dentre
todos os possiveis;

e) a confianga esta vinculada a agéncias punitivas. Se ndo ha confian¢a na
agéncia responsavel por punir individuos que apresentam
comportamento desviante, a capacidade de confiar em outros individuos
€ comprometida. Essa relacdo confere a confianca uma fragilidade
adicional, uma vez que pode produzir um efeito em cadeia, derrubando
0s niveis de confiangca em um contexto social especifico. Esta variavel da
confianca pode estar associada aquilo que Ostrom e Walker (2003)
denominam de “variaveis estruturais” que, dentre seus aspectos, pode-se
citar: tamanho do grupo, heterogeneidade dos interesses, grau de
comunicacéo, diferencas culturais entre os atores, recursos, informacéo,
beneficios e puni¢des envolvidas, histérico de interagbes e pressdo do

tempo, entre outros.

2.3.2 A Confianca e sua Importancia

De acordo com Luhmann (1979), a confianca é importante, pois reduz a
complexidade da sociedade e permite que a vida social transcorra mais suavemente.

Bachmann et al (2001) descrevem duas causas que demonstram a
importancia atual da confianca, sédo elas: as mudancas no mundo dos negdcios que
ocorrem de forma rapida e o fato de que o controle é visto como um meio de
coordenacao mais depreciativo.

A importancia da confianca também é evidenciada por Solomon e Flores
(2002) ao acreditarem que a confiangca modifica nossas vidas de formas dramaticas,
“nos permitindo explorar em novas dire¢fes, Nos experimentarmos e expressarmos

em nossos relacionamentos de modos que de outras formas seriam impenséaveis”.



34

Este texto faz uma referéncia ao trabalho de Luhmann sobre o paradigma da
confianga n&do ser apenas encontrada na simplicidade de uma relagao familiar, mas
também na maneira de o individuo lidar com a complexidade de uma sociedade
mundial crescentemente complexa (SOLOMON e FLORES, 2002, p.26)

Peyrefitte (1999) afirma que a confianga impulsiona o desenvolvimento,
principalmente aquela advinda da iniciativa pessoal, da criatividade e do
empreendedorismo. Para ele, a sociedade de confianca é uma sociedade em
crescimento continuo, onde ha um ganha-ganha por parte de todos, a partir de
projetos comuns, da solidariedade de seus participantes.

Sahay (2003) escreveu um artigo abordando a importancia da confiangca
para as relacdes. Segundo o autor, durante a década de 1990, o conceito de
confianga se tornou recorrente na literatura por reduzir a incerteza no
relacionamento. De acordo com esse estudo, os relacionamentos estaveis induzem
a comportamentos desejaveis, reduzem a necessidade de contratos formais e
facilitam a resolucéo de conflitos.

Adicionalmente, ainda segundo esse autor, qualquer parceria é forjada em
condicbes de prosperidade e adversidade. Essas condi¢cbes se alteram com o
decorrer do tempo. Tais mudancas podem exercer um efeito direto ou indireto na
percepcdo de uma das partes, no sentido de que a outra esta tentando agir com
oportunismo. Para diminuir essas percepc¢des negativas, que aumentam 0s custos e
diminuem a forca de uma parceria, torna-se vital que os parceiros confiem uns nos
outros. Altos niveis de confianga permitem o foco nos beneficios de longo prazo do
relacionamento.

Sahay (2003) aponta que a confianca, quando acompanhada de outras
caracteristicas comportamentais, contribui para a longevidade do relacionamento. O
compromisso somente aparece na presengca de confianga, corroborando com a
teoria de Morgan e Hunt (1994) de que a confianga exerce um papel central na
continuidade do relacionamento. A confianca e 0 compromisso permitem que 0O
parceiro corra maiores riscos, pois cré e espera que a outra parte ndo venha a agir
com oportunismo.

Morgan e Hunt (1994, p. 24) afirmam que os “relacionamentos baseados na
confianca sdo extremamente valorizados, a ponto de as partes desejarem
comprometer-se voluntariamente nestes relacionamentos”. Os autores testam e

confirmam a hipotese de que “a confianca é o principal determinante do
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compromisso”, pois a confianca tende a levar os atores do relacionamento a
adotarem e manterem comportamentos cooperativos. A falta de confianga dificulta o
estabelecimento de compromisso na relacdo entre as pessoas e,
consequentemente, impacta negativamente a intencdo de continuidade desse
relacionamento.

Para Luhmann (1979), a confianca é um pré-requisito do comportamento e
constitui um fato basico da vida social. A falta de confianca estimula a necessidade
de controle de comunicacao defensiva, que degrada a eficiéncia da comunicacao,
resultando no desestimulo a vontade de assumir riscos.

Child (2001) destaca como vantagens da confianga:

a) a confianca estimula a boa vontade para superar diferencas culturais e

profissionais;

b) a confiangca entre parceiros propicia um encorajamento ao trabalho
conjunto diante de imprevistos, permitindo ajustes mais rapidos e
reducdo de conflitos. Para novas situacdes, ndo ha como prever novos
acordos e ajustes possiveis.

c) a confianca pode prover uma alternativa para diminuir os altos custos e
possivelmente os efeitos desmotivadores do controle préximo e a perda
de confiabilidade nos contratos, enquanto instrumentos de risco para
uma confianc¢a calculada,;

d) a confianca entre empresas ou departamentos estimula a troca de ideias
e informacdes, seja através de condi¢cbes que permitam a inovacao ou de
outras formas de criacao de conhecimento.

No campo econémico, Child (2001) destaca que em uma economia
moderna, para que haja uma colaboracédo efetiva, a confianca deve ir além dos
limites nacionais, onde o primeiro passo € a colaboracdo global para um trabalho
eficiente. Nesse processo, 0s mecanismos legais e formais representam um papel
importante ao estabelecer condicbes e critérios de desempenho para colaboracao,
servindo como a Unica base para que parceiros de negocios trabalhem em um
primeiro momento. Entretanto, mecanismos legais formais, por si s, sao
insuficientes.

Para Bachmann et al (2001), a confianca pode se tornar 0 mecanismo
central para a conquista de solucdes eficientes para o problema de coordenacéo de

expectativas e interagdes entre atores econémicos.
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A importancia da confianca também pode ser percebida nas afirmac6es de
Coleman (1990) que defende a existéncia do capital social como base da formagéo
da confianca, na qual as pessoas, ao trabalharem juntas em prol de objetivos
comuns, seja pelo grupo ou por uma organizacao, compartilham normas e valores,
abdicando de interesses individuais em favor dos do grupo. Desses valores
compartilhados, nasce a confianga, que tem, inclusive, valor econdmico, e sua
queda, ou falta implicaria 6nus para toda a sociedade.

Zucker (1986), ao tentar compreender os processos pelos quais a confianca
€ construida, agrupa os diferentes conceitos com trés diferentes visées. Na primeira
visdo, a confianca depende das caracteristicas daquele que confia e suas
suposicdes sobre as caracteristicas daquele em quem se depositara a confianca. As
caracteristicas daquele que confia compreendem as disposicdes gerais dos
individuos, isto é, assume-se que eles apresentam tendéncias, naturais ou
adquiridas, que os dispdéem a confiar ou ndo nos outros. Aquele que confia
determina o seu grau de confianca de acordo com as suas crencas sobre as
caracteristicas daquele em quem se depositard a confianca, como honestidade,
integridade, competéncia e benevoléncia.

Na segunda visdo, de acordo com Zucker (1986), a confiangca também pode
ser vista como o resultado de um processo de interacdo entre as partes, isto é, a
confiangca em quem se confiara.

Na terceira visdo, aquele que confia se baseia em mecanismos
institucionais, formais ou informais. Caso a confianca seja violada, as penalidades
serao aplicadas.

Além das colocacbes de Zucker (1986), duas outras abordagens sobre a
formacdo da confianca ainda podem ser apresentadas. Uma delas, compartilhada
principalmente por economistas, é a visao calculadora, segundo a qual os individuos
fazem suas escolhas de confianga com base na racionalidade derivada dos custos e
beneficios a serem obtidos (SHAPIRO; SHEPPARD; CHERASKIN, 1992). Os
defensores dessa abordagem postulam que um individuo deixa de confiar em outro
pela falta de incentivos para tanto. Finalmente, a visdo baseada na cognicao afirma
que a confianca depende das primeiras impressfes ou sinais rapidos de natureza
cognitiva.

Pode-se entender por cognicdo a percepcao, a linguagem e as emocoes

multiplas dos atores envolvidos, que servem como forma de reconhecer a



37

importancia dos diversos caminhos a serem percorridos para a construcdo da
realidade social, em busca da conscientizacdo e compreensao dos valores e
processos sociais (SONPAR; HANDELMAN; DASTMALCHIAN, 2003).

Dessa forma, para que um relacionamento seja construido a partir da
confianga, fatores cognitivos como identidade, cultura e moral, dentre outras
caracteristicas, servirdo de fatores para a solidificacao da relacéo.

2.3.3 Bases do Estudo da Confianca

Para Cunha (2004), a identificacdo da base do estudo da confianca é
necesséaria, pois cada disciplina carrega consigo consideragdes ontologicas,
epistemoldgicas e metodoldgicas préprias que precisam ser conhecidas para a
realizacdo de estudos mais completos.

O conceito de confianca tem sido examinado em muitas éareas do
conhecimento, como sociologia (GIDDENS, 1991), economia (WILLIAMSON, 1979;
1985), direito (LUHMANN, 1979), ciéncias politicas (LUNDASEN, 2001; KEELE,
2001), psicologia (MCALLISTER, 1995) e filosofia (HOSMER, 1995), entre outras.
Também tem sido examinado em diversos niveis de andlise partindo das relacdes
entre individuos (MCALLISTER, 1995), chegando até ao nivel sociol6gico
(INGLEHART, 1997; COLEMAN, 1990 FUKUYAMA, 1996; LUHMANN, 1979), tendo
especial atencédo pelos estudiosos das relagdes interorganizacionais (LANE, 1997,
BACHMANN, 1998; POWERS, 2001; BACHMANN et al, 2001; CHILD, 2001).

Avaliando a abordagem do conceito de confianca entre as diversas areas do
conhecimento, Shapiro, Sheppard e Cheraskin (1992) acreditam que as diferentes
perspectivas sobre o conceito de confianga se concentram em trés grupos distintos.
O primeiro inclui a visdo de autores que tratam da personalidade (MCALLISTER,
1995; SOLOMON; FLORES, 2002), que se detiveram principalmente nos tracos da
personalidade de cada individuo e sua influéncia sobre a disposicéo de confiar, bem
como nos fatores contextuais que confirmam essa disposi¢cdo. O segundo grupo
compreende a visdo de socidlogos e economistas (COLEMAN, 1990; LEWIS;
WEIGERT, 1985) que enxergam a confianca como um fendmeno institucional. O
terceiro grupo refere-se a visdo dos psicologos (MCALLISTER, 1995; LEWIS;
WEIGERT, 1985), os quais mantiveram seu foco nas transagfes interpessoais que
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ocorrem entre os individuos e que criam ou destroem a confianga nos niveis
interpessoal e grupal.

Lewis e Weigert (1985) relacionam as definicdes da confianca pelas areas
da sociologia e da psicologia. A abordagem socioldgica retrata a confianga como um
atributo coletivo, relativo a relacdo entre as pessoas, enquanto a abordagem
psicolégica retrata o estado psicoldgico do individuo.

Lane (1998) define as bases da confianca nos niveis interpessoal,
interorganizacional e institucional. A confianca interpessoal tem como base a
familiaridade desenvolvida a partir de relagdes prévias ou advindas da participacédo
do individuo em um mesmo grupo social. J4 a confianga entre organizagfes tem
como base a relacao confiavel entre os atores corporativos, a partir da formacéo de
uma unidade organizacional, diferentemente da soma dos individuos.

No nivel institucional, a confianga € socialmente produzida e reproduzida,
sendo confirmada através de estruturas de garantias, seja por cédigos de normas ou
por controles sociais desenvolvidos por especialistas. Sob o entendimento da
confianca institucional, ela pode tanto se referir & nocdo generalizada de confianca
com base em valores ou normas, como também nos sistemas abstratos da
sociedade (LANE, 1998).

Em um campo mais especifico de estudos da geréncia e da organizacao, a
literatura focaliza-se na questdo da confianca interorganizacional e
intraorganizacional, ou seja, a confianca nas relacfes entre organizacfes (inter) e
nas relacdes entre pessoas e organizagoes (intra) (TZAFRIR; HAREL, 2002).

Os relacionamentos interorganizacionais foram estudados tendo por
referéncia o trabalho de Ring e Van de Ven (1994), que os entendem devendo ser
considerados como um processo ciclico de negociacdo e nao-sequencial, sendo a
elaboracdo de compromissos, execucao das acOes acordadas e tomada de deciséo
constantemente revista. Tais relacionamentos séo desenvolvidos ndo com o objetivo
da estabilidade, mas por haver um equilibrio entre processos formais e informais
(RING; VAN DE VEM, 1994).

No campo das relacdes interorganizacionais, Auster (1994) identifica trés
niveis de analise encontrados nas perspectivas tedricas que podem ser inter-

relacionados:
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a) foco no nivel individual;
b) foco no nivel organizacional;

c¢) foco nos grupos organizacionais.

O nivel individual de analise pode ser entendido pelo estudo de como as
pessoas afetam as ligacdes interorganizacionais e 0s seus efeitos sobre os
individuos (AUSTER, 1994).

No entendimento de Cunha (2004), estudos sobre nivel de analise podem
abordar aspectos como 0s cognitivos, as redes, a experiéncia e o conhecimento
funcional e a divulgagcao de inovacdes nas relagdes interorganizacionais, dentre 0s
varios aspectos ja analisados pelas teorias.

Ainda segundo Cunha (2004), no nivel organizacional, os estudos voltam-se
a andlise das caracteristicas organizacionais e seus relacionamentos entre
empresas, com base em questbes voltadas a motivacdo organizacional e as
parcerias e suas diferentes formas de ligacao.

O terceiro nivel de andlise, o agrupamento organizacional, varia de acordo
com o entendimento sobre o estudo realizado, com foco nas organizagoes,
transformacdo e sucesso das diferentes formas de ligagcdo dentro de um grupo e
entre grupos, baseado nas informacdes geradas dentro da organizagdo, seus
relacionamentos dentro do grupo e nas relacfes de poder (CUNHA, 2004).

Costa (2000) acredita que a confianca organizacional diz respeito a relacéo
estabelecida de maneira formal, procedente da aplicacdo das leis, regulamentos
institucionais e das préaticas como um todo, presentes dentro da organizagao.

Aulakh e Kotabe (1996) acreditam que, embora a confianca seja originada
no comportamento bilateral entre individuos, ela pode ser ampliada para uma
relacdo entre organizagdes, visto que os relacionamentos interorganizacionais sao
administrados pelos individuos de cada organizagdo. Corroboram com esse
entendimento Barney e Hansen (1994) ao defenderem que a confianca
interorganizacional depende da confianca interpessoal entre individuos que ligam os
setores de fronteiras organizacionais.

Ainda dando destaque ao carater interpessoal da confianca
interorganizacional, Child (1999) e Mariz (2002) acreditam que a confianca €
propriedade dos individuos, portanto sdo os individuos que confiam, o objeto pode

mudar, mas o agente € sempre a pessoa. Desse modo, a “confianca é exercida por
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pessoas; sdo as pessoas que confiam” afirma Mariz (2002, p. 04). Verifica-se assim
que a confianga interorganizacional incorpora elementos das relagfes individuo-
individuo, individuo-organizacao e individuo-sistema (rede).

Barney e Hansen (1994) também acreditam que, como as relacdes
interorganizacionais cabem as pessoas que estdo nas fronteiras das organizacfes, a
confianca interorganizacional origina-se a partir da confianga entre individuos
geralmente no topo da cadeia decisoria das organizagoes.

No entendimento de Giddens (1979), com o passar do tempo, os padrdes de
relacionamento entre as pessoas dentro das organizacbes tendem a adquirir e
apresentar as caracteristicas da instituicdo, perdendo o padrdo da relagdo entre os
individuos nos relacionamentos interorganizacionais.

Na visdo de Aulakh, Kotabe e Sahay (1996), a confianca desempenha trés
papéis nos relacionamentos interorganizacionais: primeiro, podendo atuar como um
obstaculo ao desenvolvimento do comportamento de acordo com a oportunidade
apresentada; segundo, pode ser tratada como uma ferramenta de substituicdo a
administracdo hierarquica; terceiro, com a evidenciacdo da construcédo da confianca,
podendo obter vantagem competitiva no mercado baseado na eficiéncia.

De uma forma geral, nas relagbes interorganizacionais, a confianca pode
assumir caracteristicas da organizacdo, porém esta assuncdo de comportamento
objetiva um entendimento Unico sobre a confianca praticada na organizacdo, bem
como uma linguagem comum administrativa entre os individuos e a busca de
vantagens através de uma eficiéncia coletiva.

Kale et al (2000) entendem que a confiangca mutua e a interagdo entre
individuos, principalmente aqueles que estdo no topo da cadeia deciséria das
organizacdes, constroi o que ela denomina capital relacional. O capital relacional
refere-se ao nivel de confianga mutua, respeito e amizade que surge da forte
interacdo entre os individuos parceiros de uma alianca.

Cunha (2004), em sua pesquisa sobre a confianca nas relacdes
interorganizacionais cooperativas, verificou que as empresas de pequeno e medio
porte tendem a confiar em pessoas e ndo nas organizagdes, e conclui que a
confianga interpessoal reflete-se na confianga interorganizacional.

Para Casson e Cox (1997), as redes interpessoais entre empresarios e
homens de negocio sdo uma eficiente maneira de conseguir informacdes que sao

necessarias para coordenar a alocagado de recursos.
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No entanto, ha de se considerar as observacfes de Ring e Van de Ven
(1994) que advertem a possibilidade de possiveis problemas para as relagfes
interorganizacionais dependentes da confianca entre individuos. Principalmente se

ocorrer desvio dos interesses organizacionais para os agentes da relacao.

2.3.4 Principais Correntes Tedricas da Confianga

Dentre as teorias de estudos sobre confianga nas relacdes
interorganizacionais, destacam-se: a da escolha racional, a do neo-institucionalismo

e a do sistema social, abordadas na sequéncia.

2.3.4.1 Escolha Racional

Coleman (1990) identifica a existéncia de trés elementos basicos nos
sistemas sociais: 0s atores e seus interesses, 0S recursos necessarios para
satisfazer esses interesses e o0 controle sobre os recursos.

Na teoria da escolha racional, a confianca pode ser entendida como uma
estratégia dos atores racionais para maximizar seus interesses. Nessa abordagem,
0s atores sociais calculam os beneficios e as perdas que podem surgir de suas
decisbes de confiar ou ndo em outro ator social antes de fazer sua deciséo, sendo
uma estratégia unicamente orientada pelo interesse proprio dos atores sociais para
maximizar seus ganhos (COLEMAN, 1990).

A escolha racional pressupde que o0s atores tém interesses claros e
escolhem as acfes mais adequadas para servir a esses interesses. Desse modo, 0s
atores sociais decidem confiar ou ndo com base no puro calculo racional.

Nessa perspectiva, confiar em alguém pressupde que se tenham disponiveis
informacdes que possam levar a antecipacdo do comportamento futuro ou a
identificacdo de sua probabilidade. Corroborando, Bachmann (1998) acredita que
em uma situacdo na qual os atores sociais tém informacdes para influenciar o
comportamento futuro do depositario da confiancga, é que ela se faz necessaria.

A teoria de Coleman de como um ator social decide se ira ou ndo confiar em

alguém é expressa pela seguinte equacao:
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pG <ou>(1-p)V

em que:
- p € a probabilidade de que o depositario da confianca ird se comportar de
modo confiavel,

- G é o potencial de ganho a ser realizado se isso for verdade;

- (1-p), € o risco que o depositario oferece; e

-V é o potencial de perda que pode ocorrer se o Ultimo mantiver a verdade.

A corrente de pensamento da escolha racional pode ser correlacionada a
teoria dos jogos, mais especificamente na modalidade denominada de dilema do
prisioneiro que foi aperfeicoado pelo cientista politico Robert Axelrod (1979) que
utilizou computadores para simular o dilema do prisioneiro, com uma caracteristica
adicional: em vez de joga-lo apenas uma uUnica vez, os computadores deveriam
simula-lo por reiteradas vezes.

Com esse objetivo, Axelrod promoveu um torneio no qual pediu a varias
pessoas (matematicos, economistas, biélogos, cientistas politicos e socidlogos) para
submeter programas de computador com a finalidade de jogar 200 partidas do
dilema do prisioneiro contra 0s outros programas submetidos, contra si propria e
contra um programa cuja estratégia era cooperar (ndo aceitar o acordo) ou néo
cooperar (aceitar o acordo) aleatoriamente. Quatorze pessoas apresentaram
diferentes programas e o resultado final surpreendeu a Axelrod: os melhores
programas foram aqueles que, de um modo ou de outro, eram cooperativos, ou seja,
nao atuavam de modo a maximizar a utilidade, mas com a finalidade de obter o
melhor resultado possivel para ambas as estratégias da interacao.

Em outras palavras, as estratégias que obtiveram o melhor desempenho
foram precisamente as que cooperaram com as outras, deixando de lado o objetivo
de ganhar a maior utilidade possivel em cada jogada especifica. Esse resultado s6
foi possivel porque a decisdo de cooperar ou nao foi baseada na decisdo de
confianca e de expectativa em longo prazo.

A critica da teoria da escolha racional é encontrada na obra do sociélogo
Elster (1994) como uma importante fonte. Para o autor, h4 que se admitir a
falibilidade da racionalidade humana. As escolhas se fundamentam em preferéncias,
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que, por sua vez, sdo causadas pelo desejo. Este, por definicdo, ndo é um elemento
racional, de maneira que a base Ultima da escolha racional é irracional.

A falibilidade da racionalidade também deve ser considerada pela existéncia
de ignorancia dos individuos a respeito do calculo. Essa é uma habilidade que nao é
inata ao ser humano, e sim aprendida. Além disso, ha limites cognitivos para essa
habilidade (WILLIAMS, 2000). O calculo pode ser atrapalhado também pela
indeterminacéo, por parte dos individuos, de seus desejos — sendo incapazes de se
decidirem sobre as opc¢fes que |lhe sdo apresentadas — e de suas crencas — néo

conseguindo inferir resultados a partir das evidéncias coletadas.

2.3.4.2 Teoria Neo-Institucional

A teoria neo-institucional busca analisar a dinamica da confianca nas
sociedades, reconhecendo a existéncia de diversos mecanismos que a produzem,
buscando compreender como se ddo a acédo e a estrutura de reproducdo de
instituicdes, enfatizando a importancia das tradicionais fontes de confianca como
bases para a formacdo e reproducdo institucional. Mais preocupada com as
questdes que vao além da organizacdo, esta corrente de pensamento preocupa-se
principalmente com o seu processo de adaptacéo ao ambiente (CUNHA, 2004).

Sob essa perspectiva, a institucionalizacdo € o processo de socializacdo que
transforma uma transacgéo instrumental num relacionamento envolvido socialmente
pela infusdo de normas e valores, permitindo ao relacionamento ser reproduzido e
continuado (BERGER, LUCKMANN, 1998).

Para Ring e Van de Ven (1994), a institucionalizagdo de um relacionamento
tem trés interacBes béasicas que envolvem os processos formais e informais de
negociagao, COmpromisso e execugao:

a) o relacionamento pessoal auxiliando de forma gradativa os

relacionamentos formais;

b) o contrato psicoldgico substituindo aos poucos os instrumentos formais e

legais;

c) a duracdo do tempo do relacionamento sendo ampliado aos planos

iniciais;
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O processo de desenvolvimento relacionado com as relacdes
interorganizacionais cooperativas € repetitivo como um ciclo, ndo-sequencial. Os
relacionamentos sdo mantidos ndo porque demonstram estabilidade e sim porque
mantém o equilibrio entre processos formais e informais (RING; VAN DE VEN,
1994).

Granovetter (1985) descreve que 0s principais responsaveis pela producao
da confianca na vida social sdo as relacdes sociais e suas obrigacdes, ao invés da
moralidade generalizada ou dos arranjos institucionais como contratos ou estrutura

de autoridade.

2.3.4.3 Sistema Social

Luhmann (1979), para explicar sua teoria, propde um ideal imaginario,
sugerindo um mundo em um estado natural, desestruturado e complexo para os
individuos. Nesse mundo, toda agdo ou reacdo € tida como impossivel de ser
gerenciada por dois ou mais atores na formacao de um relacionamento interativo.
Tais atores sao testados através da proposicédo de problemas que precisam resolver.
Como os outros atores com quem eles poderiam se relacionar possuem um
comportamento duvidoso, leva-se em consideragdo um numero ilimitado de acdes e
reacOes, ndo sendo possivel a selecdo das possibilidades desejadas. Em resumo, o0
mundo se apresenta complexo para 0s atores sociais para permitir a existéncia de
coordenacao de expectativa e de relacionamento.

Para Cunha (2004), no mundo real, as expectativas sociais e acbes podem
ser coordenadas e planejadas no sistema social, através de meios que permitem
reduzir a complexidade e limitar o alvo das observacgdes que os atores sociais fazem
sobre o comportamento dos outros. De uma forma regular, os atores sociais
selecionam um curso particular de acdo e ignoram outras possiveis acdes, baseados
em certos principios ou cédigos. O sistema social surge entdo da relacdo, através da
possivel existéncia de instrumentos sociais que permitem orientar acdes e
expectativas dos atores sociais, resultando em solugdes aceitaveis (CUNHA, 2004).

Para Bachmann et al (2001), no mundo real, os atores lidam com problemas

para coordenar seus interesses.
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Luhmann (1979) acredita que o mundo social real necessita ter mecanismos
que auxiliem a reduzir incertezas e complexidade e permitam a elaboracdo de
expectativas sobre o comportamento de outros atores sociais. Esses instrumentos
Sao essenciais para a construcao do sistema social diferenciado. Para o autor, sem
0s mecanismos de coordenac¢do, o mundo social ndo existiria. A confianga é vista
como o principal exemplo desses mecanismos de coordenacao, pois, ao permitir
consideracdes sobre o comportamento de outros atores, reduz incertezas sobre a
relacdo de confianca.

Para Luhmann (1979), a confianca €, entre outras coisas, resultante da
familiaridade, sendo que, nos ultimos anos, essas condi¢cdes de familiaridade vém
sofrendo alteracdes significativas, e, nas Uultimas décadas vém passando por
transformacdes. Ainda segundo este autor, como néo se pode viver sem um mundo
familiar, as sociedades tendem a usar simbolos e mitos para reintroduzir o familiar
dentro do n&o-familiar.

Mesmo que a confianca seja fundamental na realidade social, todavia ela
pode apresentar problemas, como o envolvimento entre os atores ou o risco do
contrato. Luhmann (1979) relata que um ator social ao confiar em outro ator, podera
limitar-se as informacgfes disponiveis apenas sobre o comportamento do outro, a
partir da possibilidade de uma confianga incerta e menos complexa simultaneamente
a producéao de riscos na relacéo.

Luhmann (1979) sugere que a existéncia de normas legais € uma solucéo
para reducdo de riscos de confianca, provendo de boas razdes o individuo que
depende da confianca que busca, antes de decidir investir em um relacionamento
baseado em confianca.

Além das regulacbes legais, existem outros elementos da estruturacao
institucional do sistema soOcio-econbmico que precisam ser considerados no
processo de construcdo da confianga. Uma vez que esses outros elementos
institucionais, sejam normas, regras, regulamentos ou qualquer forma de
normatizacao fiquem claros, seu objetivo enquanto instrumento de regulacéo sera o
de reduzir os riscos da confianca para os agentes da relagéo.

Na teoria da estruturacdo social, confianca é definida como uma ferramenta
para a reducdo da complexidade de interacdo entre os atores sociais, ao adotar

expectativas sobre o0 comportamento futuro de outros pela selecdo de
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possibilidades, podendo estas serem baseadas em processos histéricos, em
caracteristicas compartilhadas ou em mecanismos institucionais (LUHMANN, 1979).

Confianca processual histérica — estd ligada ao passado ou a trocas
realizadas anteriormente, sendo responsavel pela construcdo da confianca através
do acumulo gradativo de conhecimentos diretos ou indiretos sobre o outro (CUNHA,
2004). Esse tipo de confianca é desenvolvido deliberadamente pelas empresas, pois
se parte da presuncdo de um grau de estabilidade e da existéncia de uma baixa
troca de firmas ou organizacdes de mercado (LUHMANN, 1979).

Confianca baseada em caracteristicas compartiihadas — surge da
semelhanca e concordancia social entre confiante e confiado por pertencerem ao
mesmo grupo social ou a mesma comunidade, e compartilharem status ético, base
familiar, religido, enfim, caracteristicas que permitam a construcdo de um mundo em
comum (CUNHA, 2004), sendo esse tipo de confianca baseada na prerrogativa de
valores, e ndo sendo criada de forma decidida (LUHMANN, 1979).

Confianca baseada em mecanismos institucionais — ndo pode ser apenas
gerada atraves das relacbes familiares pessoais. Os atores organizacionais criam
uma forma impessoal de confiangca, mesmo ndo tendo caracteristicas pessoais em
comum ou historico que garanta relagfes futuras. A confianca é criada baseada em
uma estrutura social formal, sendo reduzidos os seus riscos em decorréncia de
meios legais (CUNHA, 2004), podendo ser produzida de forma proposital, ja que os
mecanismos legais precisam ser socialmente legitimados para surtirem seus efeitos
legais (LUHMANN, 1979).

Segundo Luhmann (1979), as bases da teoria do sistema social tratam a
confianca de uma forma mais abrangente, indo além das consequéncias geradas
pelo risco calculado. Essa teoria leva em conta, ainda que parcialmente, as
consideracOes da teoria institucional. Ainda segundo Luhmann (1979), a confianca
surge da relagéo social, sendo também fruto de acao racional, sendo vista, portanto,
como a soma dos dois aspectos, racional e social.

Sob a dtica social, a confianca implica a aceitacdo de elementos como
normas e expectativas, sendo que a sociologia explica a confianca a partir de
interacdes passadas, como por exemplo relacdes prévias entre organizagdes
(ZAHERR; HARRIS, 2006). Partindo dessa abordagem, a confianca € baseada na
boa vontade (goodwill) do proximo, sendo entendida como uma expectativa positiva



47

em relacdo a atitude do outro, e que este, por sua vez nao ira tirar proveito de forma
unilateral da relacao formada (UZZI, 1997).

As teorias apresentadas até o0 momento serviram de apoio as analises da
pesquisa empirica. No entanto, adotou-se como base referencial a teoria social
focada na confianca baseada em caracteristicas, uma vez que o objeto do estudo

procurou entender as rela¢des de confianca entre as culturas arabe e chinesa.

2.4 CULTURA

A primeira impressdo que apresenta o0 termo cultura esta relacionada ao
acumulo de informac¢des que um individuo faz no decorrer de sua vida, através de
leituras ou da assimilacdo empirica de conhecimentos decorrentes de suas
experiéncias pessoais e profissionais em convivio com um grupo. Alguns acreditam
que a cultura esta relacionada a posicdo social que um individuo ocupa na
sociedade e a suas praticas sociais. Ha autores (GEERTZ, 1989; KESSING, 1974;
LARAIA, 2008) que tratam a cultura sob diferentes entendimentos. A partir do
enfoque sobre cultura, apresentam-se conceitos, uma classificagcdo de abordagens

da cultura e a possibilidade de alteracéo da cultura.

2.4.1 Cultura: Uma Discussao Conceitual

O conceito de cultura ja foi definido através de diversas formas e sob
diferentes enfoques. A primeira definicdo de cultura, sob a otica antropoldgica, é

tratada por Tylor (1958), que sobre cultura complementa:

[...] pode ser objeto de um estudo sistematico, pois trata-se de um
fenbmeno natural que possui causas e regularidades, permitindo um
estudo objetivo e uma analise capazes de proporcionar a formulacao
de leis sobre o processo cultural e a evolucdo (TYLOR, 1958, p.1).

Aktouf (1993) afirma que seria ousado e ilusério pretender esgotar o
conceito de cultura. Laraia (2008) apresenta, a partir de um estudo elaborado por

Keesing (1974) em seu artigo “Theories of Culture”, um esquema elaborado

classificando as diferentes abordagens sobre cultura.
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A primeira abordagem de Keesing (1974) considera a cultura um sistema
adaptativo, sendo que:

servem para adaptar as comunidades humanas aos seus
embasamentos biolégicos. Este modo de vida das comunidades
inclui tecnologias e modos de organizagdo econdmica, padrbes de
estabelecimento, de agrupamento social e organizacdo politica,
crengas e préticas religiosas, e assim por diante (KESSING, 1974,
p.74).

De acordo com Laraia (2008), a mudanca cultural é primeiramente um
processo de adaptacdo equivalente a selecao natural, e esse processo adaptativo se
da através da tecnologia, economia de subsisténcia e da organizacdo social.
Associado ao processo de mudanca e adaptagdo, os componentes ideolégicos dos
sistemas culturais podem ter consequéncias no controle da populagcdo, da
subsisténcia e da manutencéo do ecossistema etc.

A segunda abordagem de Keesing (1974) refere-se as teorias idealistas de
cultura, que por sua vez subdividem-se em trés diferentes abordagens: cultura como
sistema cognitivo, cultura como sistemas estruturais e cultura como sistemas
simboalicos.

A primeira abordagem, da cultura como sistema cognitivo, de acordo com
Kessing (1974), através do estudo de Goodenough, em que conceitua cultura como
um sistema de conhecimento: “consiste em tudo aquilo que alguém tem de conhecer
ou acreditar para operar de maneira aceitavel dentro de sua sociedade” (LARAIA,
2008, p.62). E um conjunto de conhecimentos, organizados dentro de um sistema de
conhecimentos, que permitird ao individuo, a partir desse arcabouco, uma relacao
com os demais membros da uma sociedade.

A segunda abordagem, a cultura como sistemas estruturais, de acordo com
a perspectiva de Claude Lévi-Strauss, esta representada simbolicamente como se

fosse um sistema, acumulando todas as criacées da mente humana.

z

Define cultura como um sistema simbdlico que é uma criacdo
acumulativa da mente humana. O seu trabalho tem sido o de
descobrir na estruturacdo dos dominios culturais — mito, arte,
parentesco e linguagem — os principios da mente que geram essas
elaborac@es culturais (LARAIA, 2008, p.62).

A terceira e Ultima abordagem entre as teorias idealistas, a cultura como

sistemas simbdlicos, foi desenvolvida nos Estados Unidos principalmente pelos
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antropodlogos Clifford Geertz e David Schneider. Segundo Laraia (2008), Geertz
busca uma definicdo de homem baseado na definicdo de cultura, refutando a ideia
de uma forma ideal de homem, de origem no iluminismo e na antropologia classica.

Nesse sentido, para Geertz (2003) a cultura:

nao é um complexo de comportamentos concretos mas um conjunto
de mecanismos de controle, planos, receitas, regras, instrugbes (que
0s técnicos de computadores chamam programa) para governar o
comportamento (GEERTZ, 2003, p.51).

Sob o aspecto da interpretacdo de cultura, para Geertz (2003), todos o0s
homens sdo preparados geneticamente para receber um programa, sendo este
denominado cultura.

Desta forma, Geertz (2003) considera que a antropologia busca
interpretacdes. Diante disto, ele abandona a abordagem de Goodenough em busca
da captagcdo do codigo cultural em uma gramatica, ou a pretensdo de Lévi-Strauss
em descodifica-lo (LARAIA, 2008).

Ja Schneider tem uma visdo distinta, embora se assemelhe em muitos

pontos com a de Geertz. Segundo a interpretagdao de Schneider (1968):

Cultura é um sistema de simbolos e significados. Compreende
categorias ou unidades e regras sobre relagbes e modos de
comportamento. Os status epistemoldgicos das unidades ou ‘coisas’
culturais ndo depende da sua observabilidade: mesmo fantasmas e
pessoas mortas podem ser categorias culturais (SCHNEIDER, 1968,

p.1).

Para Geertz (1989) o conceito de cultura:

[...] denota um padrdo de significados transmitido historicamente,
incorporado em simbolos, um sistema de concepcdes herdadas
expressa em formas simbdlicas por meio das quais os homens
comunicam, perpetuam e desenvolvem seu conhecimento e suas
atividades em relacéo a vida (GEERTZ, 1989, p.103).

Para Laraia (2008, p.64), o ser humano € um ser social resultado de uma
cultura, ou seu produtor. O autor afirma que “a cultura é um codigo de simbolos
partilhados pelos membros dessa cultura”. O comportamento humano €, portanto
sempre portador de simbolos que representam a cultura feita pelo individuo ou para

ele.
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Ao observar a questao cultural envolvendo grupos ou comunidades, pode-se
verificar simbolos, palavras ou sinais que representam a forma pelo qual os
participantes do grupo agem através de suas acoes, ou como pensam em relacdo as
suas acdes e ao mundo em que vivem. Damatta (1997, p.17) define cultura como
“uma palavra que exprime precisamente um estilo, um modo e jeito de fazer as
coisas.”

Para que o ser humano possa conhecer uma cultura, devera saber identificar
0s sinais ou simbolos de forma a permitir que se comunique, participe do grupo
preterido, e principalmente se identifique com os padrdes culturais que o atraem.

Através de Hofstede (1991) pode-se verificar alguns dos principais
indicadores que servem de base para muitos estudos sobre cultura. Para ele, a
palavra cultura tem diversos significados, todos derivados de sua origem latina, que
se refere ao cultivo do solo. Para a maioria das linguas ocidentais, a cultura significa
civilizacdo ou especializacdo da capacidade mental. Nesse caso, o0 autor considera
limitado o sentido da definicdo, e utliza-se do conceito preconizado pela
antropologia social: a cultura € uma palavra-chave para os padrées de pensamento,
sentimento e agéo dos grupos e categorias humanas diferentes.

Dessa forma, o estudo da cultura demonstra que 0S grupos humanos
pensam e agem de maneira diferente, ndo existindo parametros cientificos que
auxiliem na classificacdo de um grupo culturalmente superior ou inferior ao outro.

Para o estudo do diferencial entre grupos e sociedades, este apenas podera
ser desenvolvido a partir de um relativismo cultural, e, nesse sentido, Hofstede
(1991), baseado em Claude Lévi-Strauss, considera: o relativismo cultural confirma
que uma cultura ndo poderda julgar as atividades de outra cultura como “pobre” ou
“rica” por ndo possuir critérios para tal julgamento. Todavia, pode e deve utilizar-se
de tal julgamento frente as suas proprias atividades, baseada no fato de seus
membros serem simultaneamente observadores e atores. O relativismo cultural ndo
caracteriza a total falta de normas para a sociedade ou seus membros, mas
simplesmente requer cessacdo de juizos de valor quando trata com sociedades e
grupos diferentes dos seus.

Geertz (1989), quando descreve sobre o estudo da cultura, afirma:
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O mundo cotidiano no qual se movem os membros de qualquer
comunidade, seu campo de acdo considerado garantido, € habitado
nao por homens quaisquer, sem rostos, sem qualidades, mas por
homens personalizados, classes concretas de pessoas
determinadas, positivamente caracterizadas e adequadamente
rotuladas. Os sistemas de simbolos que definem essas classes nédo
sdo dados pela natureza das coisas, eles sao construidos
historicamente, mantidos socialmente e aplicados individualmente
(GEERTZ, 1989, p.228).

Dessa forma, o homem encontra sentido nas realizagbes vividas por ele,
através dos padrdes culturais ordenados por simbolos significativos. A cultura pode
ser interpretada como expressao de significados subjetivos, criados, mantidos e
empregados por atores sociais.

Moran (1994) entende que a cultura € a maneira que cada sociedade utiliza
para decidir suas acfes diarias e compreender o mundo que enfrenta. Ha de se
verificar, sobre o ponto de vista desse autor, que realmente a cultura influencia as
decisbes na vida de cada individuo e a forma com a qual cada um ira encarar 0s
resultados decorrentes de habitos culturais, bem como o que o mundo apresentara
como resposta baseado na cultura de cada ser humano.

Para Claval (2007), a cultura:

€ a soma dos comportamentos, dos saberes, das técnicas, dos
conhecimentos e dos valores acumulados pelos individuos durante
suas vidas e, em uma outra escala, pelo conjunto dos grupos que
fazem parte (CLAVAL, 2007, p.63).

A cultura pode ainda ser caracterizada como o0 conjunto de conhecimentos
assimilados ao longo do tempo, e que serdo expressos de forma social e historica
através das relacdes dos individuos com a sociedade e do seu desenvolvimento
historico, demonstrados pelas suas caracteristicas culturais ao longo da historia. E
representada em sua grande maioria, por acdes coletivas, e nunca individuais. O
individuo é o resultado do meio, baseado em suas escolhas e habitos culturais.

Segundo Harris e Moran (2007), a cultura é vista como fenémeno a partir da
resposta de um grupo de pessoas ao ambiente fisico:

E a resposta Unica de um grupo de pessoas ao ambiente fisico e
humano com que se confrontam em uma localizagéo particular, e os
mecanismos de sobrevivéncia desenvolvidos coletivamente e
passados consciente ou inconscientemente para geracfes futuras
(HARRIS; MORAN, 2007, p.229).
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Para Schein (1985), cultura é demonstrada pela forma com que pessoas
pertencentes a um mesmo grupo resolvem seus problemas, e a diversidade das
culturas esta representada nas diversas resolucdes apresentadas por cada cultura
em solucionar estes problemas.

Ainda com relacdo ao tema, para esse autor, cultura pode ainda ser
identificada como um conjunto de a¢Bes e reacdes mutdveis entre os membros
participantes dos grupos em que se relacionam e, através do convivio, do
relacionamento entre os individuos, ocorre a possibilidade de reproducdo dessas
acOes, habitos e conhecimentos de tal forma que permita a continuidade e
sobrevivéncia do grupo. Sobre essa primeira analise, ha uma relacdo entre a cultura
e a comunidade que a adota e, através das diversidades culturais, ao longo do
tempo, poderao ocorrer mudancas.

Hofstede (1991, p.210) definiu cultura como “a programacao coletiva da
mente que distingue membros de uma categoria de pessoas de membros de outra
categoria”, sendo esse processo vivenciado individualmente pelo ser humano logo
ap0s o0 nascimento, a partir do convivio em grupo. A cultura, enquanto fenémeno
coletivo, é socialmente transmitida entre as pessoas que convivem e partilham da
cultura em grupo, sendo ensinada por geracdes e ndo, herdada geneticamente
(HOFSTEDE, 1991).

De acordo com Suen (1997), os seres humanos sao influenciados
diretamente sobre suas percepc¢des do mundo baseado em sua cultura e, diante de
situacdes de negociacdes que envolvem decisdes por parte dos individuos e suas
culturas, podem ocorrer impasses nas decisbes em funcao das diferencas culturais
entre os diferentes grupos.

Para Harris e Moran (1987), o individuo se adapta ao ambiente fisico e
biolégico em que vive utilizando-se da cultura ou do ambiente social, através dos
seus costumes e tradi¢Ges transmitidos por geracdes. A cultura e sabedoria criadas
tornam-se inconscientes aos herdeiros culturais, sendo condicionados a aceitar
verdades e valores estabelecidos de diversas formas para que as pessoas possam
viver neste grupo em sociedade, sendo influenciados e influenciadores através das
praticas culturais dentro do grupo.

No entanto, essa transmissao cultural pode gerar efeitos culturais colaterais,
pois tende-se a nado aceitar aquilo que € contra a verdade cultural, como por
exemplo preconceitos (HARRIS; MORAN, 1987).
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Com a tendéncia de o individuo acreditar naquilo que é transmitido através
de sua cultura, o saber popular, valores e crencas, quando postos a prova e
questionados, servem de base para conflitos e preconceitos em relacdo as nocdes
culturais consideradas, podendo se tornar um problema quando uma cultura e sua
forma de pensar permanecem atrasadas em relacdo as mudancas apresentadas
pelas novas realidades sociais e culturais (HARRIS; MORAN, 1987).

Em relacdo as influéncias proporcionadas pela transmissdo de fatores
culturais entre as geracdes de uma comunidade ou grupo étnico, discriminacdes e
preconceitos podem surgir baseados na inércia cultural, ndo havendo uma
preocupacao por parte do grupo em acompanhar as descobertas e realidades
culturais que afetam e influenciam o desenvolvimento social do grupo em relacdo a
sociedade.

Uma vez que individuos, participantes de grupos sociais ou étnicos,
influenciam e sofrem a influéncia de sua cultura e de terceiros, cabe a cada ser
humano se adaptar e buscar as melhores condicbes de relacionamento e
convivéncia em grupo, para que este continue fortalecido, unido, e ndo se deixe
abalar por aspectos predominantes de outras culturas.

Para Harris e Moran (1987),

Cultura nos ajuda a ver sentido no lugar que habitamos no planeta.
Este lugar é estranho somente para estrangeiros, ndo para seus
habitantes. A cultura facilita o viver ao prover solucfes prontas para o
problema, estabelecendo padrdes de relagbes, e formas de preservar
a coesdo do grupo. Existem muitos ‘mapas’ e diferentes abordagens
para categorizar uma cultura e torna-la mais inteligivel e menos
assustadora (HARRIS; MORAN, 1987, p.190).

Segundo Damatta (1986, p.123), a cultura é “um mapa, um receituario, um
cbdigo através do qual as pessoas de um dado grupo pensam, classificam, estudam
e modificam o mundo e a si mesmas”.

Quando um grupo ou comunidade demonstra a forca de sua cultura, por
meio dela querem mostrar que, a partir de suas caracteristicas grupais, de sua
demarcacao territorial ou localizagdo fisica, com o passar das geragfes, nao
sofrerdo alteracbes, pois € o processo de adaptacdo deste grupo as mudancas,
sejam elas conscientes ou inconscientes, que permite a continuidade ou

sobrevivéncia cultural do grupo.
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A ideia de cultura pura ndo é adequada, uma vez que 0S Qgrupos ou
comunidades se relacionam com outros e acabam efetivando trocas culturais. O
resultado dessa interacdo cultural sera o surgimento de comportamentos outros,
definidos como culturas hibridas. Pode ainda este processo gerar uma dominacéo
de um grupo sobre o outro, baseado no resultado da interagcdo entre culturas e
formas diferentes de vida, trabalho e relagbes sociais. Esta relacdo entre grupos ou
culturas, ao mesmo tempo em que visa troca, estreitamento da distancia nas
relacbes e superacdo das diferencas, procura manter a identidade e as

caracteristicas de cada um.

2.4.2 A Cultura e sua Influéncia

A nocéao de cultura baseia-se na capacidade do ser humano em interpretar e
entender as relacdes entre individuos e suas formas de pensar, agir, comunicar, e
consequentemente, sobre a dificuldade de se chegar a um mesmo resultado sobre
um tema em comum, a partir de diferentes interpretacoes.

“Uma vez que a cultura é uma criagcdo humana, ela é sujeita a alteracoes,
dependendo do tempo, local e circunstancias.” (HARRIS, MORAN, 1987, p.190).

Como o ser humano estd suscetivel as influéncias do meio no qual se
relaciona, é através da influéncia cultural que ele ou ela demonstrara o quanto
absorveu ou ndo deste processo, sendo que aqueles 0s quais, mesmo apos
sofrerem tais influéncias, permaneceram inertes as propostas do grupo, acabam
sendo discriminados ou até mesmo excluidos do grupo, por conta de falha na
assimilacao das caracteristicas e identidade cultural do grupo.

Para Laraia (2008), a cultura norteia as a¢gdes e o comportamento humano:

(...) nossa heranca cultural desenvolvida através de inUmeras
geracdes, sempre nos condicionou a reagir depreciativamente em
relagcdo ao comportamento daqueles que agem fora dos padrdes
aceitos para a maioria da comunidade (LARAIA, 2008, p.67).

Segundo Trompenaars (1994), é impossivel entender outras culturas.
Entretanto, a consciéncia da existéncia de diferencas culturais, a percepcao de que
elas afetam o mundo dos negdcios e o conhecimento dos tracos basicos de outras

culturas (bem como de nossa propria cultura) minimiza surpresas desagradaveis
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(choque cultural), nos da insights e nos permite interagir com sucesso com essas
nacionalidades. Assim, a diversidade cultural representa um fenbmeno repleto de
riquezas que, quando bem exploradas, podem proporcionar beneficios incalculaveis.

Assim como € possivel a obtencdo de experiéncias altamente positivas a
partir do relacionamento entre diferentes culturas, resultados negativos também
poderdo ocorrer. Quando culturas, ndo apenas distintas, mas opostas, se enfrentam
confrontando valores e principios antagbnicos, o resultado, em alguns casos, é de
prejuizos enormes para 0s grupos envolvidos.

Para que exista unido entre os membros pertencentes a culturas diferentes,
e assim as divergéncias sejam sanadas, a cultura pode ser considerada a variavel
que permite essa unido entre os membros de grupos socialmente organizados,
buscando sustentacdo e o alcance dos objetivos comuns. Nesse sentido, a cultura
apresenta-se como instrumento adequado de harmonizagédo e interacdo entre os
individuos ou membros pertencentes ao grupo (AKTOUF, 1993).

A partir da visualizacédo da Figura 1, apresenta-se uma proposta de estrutura
de analise de como a confianca influencia as praticas comerciais nas relacdes

interorganizacionais de empresas de origens culturais diferentes.

Figura 1 - Estrutura de Analise da Influéncia da Confianca em Relag¢des
Interorganizacionais de Empresas de Origens Culturais Diferentes
| Tracos da Vida Social ’\‘ - ]
Capital Social
| Valores e Crencas entre Atores M
Recursos Uteis ao
Desenvolvnmenfo S9C|al, Cognitivo Reflexos nas Priticas
e Institucional ..
Comerciais entre
Empresas de Origem:
Participagdo em Grupos Sociais > Confianca >
Semelhantes « ARABE
e CHINESA
Longevidade e Relacionamento,
Convivio e Experiéncias
IQentidade Cultura.l > Cultura
Diferengas Culturais

Fonte: do autor
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Em sintese, o presente trabalho, ao tratar das rela¢gbes interorganizacionais,
procurou abordar, a partir de conceitos, teorias e definicdes que envolvem capital
social, confianca e cultura, a influéncia da confianca nas praticas comerciais entre

empresas de origem cultural arabe e chinesa.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

O método cientifico caracteriza o estudo cientifico. Segundo Hunt (1991) o
meétodo cientifico consiste de procedimentos e regras nas quais a ciéncia se baseia
para aceitar ou refutar um conhecimento que se esta construindo, incluindo
hipéteses, leis e teorias. Para que o conhecimento seja construido, deve-se levar em
consideracdo outros conhecimentos tedéricos ja comprovados, bem como o rigor do
meétodo que foi utilizado para comprovar ou refutar hipdteses ou teorias. Vergara
(2003, p.12) afirma que “método é o caminho, uma forma, uma logica de
pensamento”.

Dessa forma, a pesquisa é uma busca pelo conhecimento, e quer
demonstrar credibilidade, seguindo métodos ou formas de coleta de informacdes e
dados que sé&o significantes para o pesquisador e a sociedade.

A partir desse entendimento, apresenta-se a seguir, a metodologia que foi
adotada para esta dissertacdo. Inicialmente apresenta-se o problema de pesquisa e
as questdes da pesquisa. Apos, sdo apresentadas as categorias de analise, em sua
forma conceitual e operacional. Em seguida é explicado o desenvolvimento da
pesquisa atraveés do delineamento e delimitacdo do estudo e a apresentacdo dos
pesquisados e dos entrevistados. Logo apds, os procedimentos de coleta,
interpretacéo e andlise dos dados coletados.

A pesquisa teve caracteristica exploratoria, utilizando-se a tradicdo do
estudo de caso, que permite o estudo em profundidade dentro de seu contexto, de
um ou mais individuos, grupos, organizacdes, eventos, paises, ou regides
(ROESCH, 2010).

3.1 ESPECIFICACAO DO PROBLEMA

A partir do conteddo exposto no capitulo 1, o objetivo deste estudo foi de
realizar uma pesquisa empirica, para analisar a influéncia da confianca nas praticas
comerciais entre arabes e chineses. Para esta especificacdo de problema, se faz

necessaria a formulacéo do seguinte questionamento:
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Qual a influéncia da confiangca nas praticas comerciais presentes nas
relacdes interorganizacionais entre empresas de arabes e chineses que atuam na

regido de fronteira entre Brasil e Paraguai?

3.1.1 Perguntas da Pesquisa

Tendo em vista 0s objetivos citados, as questbes a serem respondidas por
esta pesquisa séo as seguintes:
a) Qual o padréo da confianca nos relacionamentos interorganizacionais
de empresas formadas nas culturas arabe e chinesa?
b) Qual o padrdo da confianca nas relacdes com empresas de outras
culturas?
c) Qual a influéncia da confianca nos negoécios realizados entre
membros de mesmo grupo cultural e entre membros de outras

culturas?

3.1.2 Especificacdo das Categorias de Analise

A visualizacédo das categorias de anélise estudadas neste trabalho pode ser

feita por meio da Figura 2:

Figura 2 — Representagdo das Categorias de Andlise

Bases de Relagoes

Praticas Comerciais

entre Empresas de

e CAPITAL SOCIAL Origem:
Formacdo '
* CONFIANCA Desenvolvimento .
Influéncia * ARABES
e CULTURA
e CHINESAS

<
<«

Fonte: do autor
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A partir da Figura 2, este trabalho verificara se existe um relacionamento
interorganizacional entre empresas de arabes e chineses, e de que forma o capital

social, confianca e cultura influenciam as praticas comerciais deste relacionamento.

3.1.3 Definicdo Constitutiva e Operacional das Cate  gorias de Analise

De acordo com Vieira (2006, p.19) a Definicdo Constitutiva (DC) “refere-se
ao conceito dado por algum autor da variavel ou termo que se vai utilizar” partindo-
se da fundamentacéao teorica. Define um constructo, por meio de outros constructos,
no qual um conceito € substituido por outro conceito (KERLINGER; LEE, 2000). Ja a
Definicdo Operacional (DO) descreve 0 que sera estudado em cada item do
constructo, limitando o que serd observado, identificado, verificado ou medido
empiricamente. Assim, a seguir apresentam-se as definicdes constitutivas e

operacionais

RELACOES INTERORGANIZACIONAIS

DC — Consiste em acordos cooperativos voluntarios entre parceiros, podendo ser
duas ou mais organizagdes que envolvem troca e retribuicdo, tendo como objetivo a
vantagem competitiva para as organizagcdes (PENG; KELLOGG, 2003).

DO - Através de definicdes e estudos sobre o tema, explicar o relacionamento entre
as organizacdes e seu ambiente, a partir de fatores que envolvem o capital social, a

confianca e a cultura.

CAPITAL SOCIAL

DC — As formas de capital social demonstram vantagens e apresentam beneficios. O
capital € o acumulo de varios ativos — sociais, psicologicos, culturais, cognitivos e
institucionais — relacionados a um comportamento cooperativo para beneficio matuo
(UPHOFF, 2000). Pode ser ainda definido como tracos da vida social — redes,
normas e confianca — que venha a facilitar a acdo e a cooperacdo na busca de
objetivos comuns (PUTNAM, 1993).
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DO- Através do estudo dos conceitos e aplicagdo empirica, buscar evidenciar a
difusdo do capital social existente nas relagdes interorganizacionais entre membros

de mesmo grupo cultural, e os que séo de fora do grupo.

CONFIANCA

DC - A confianca pode ser definida como baseada em cognicdo, pelos
conhecimentos que as pessoas tém de outras pessoas e de sua idoneidade: razdes
e bons conhecimentos disponiveis servem como bases para decidir confianca
(MCALLISTER, 1995). A confianca cognitiva € de natureza objetiva, baseada em um
processo que resulta em um julgamento em que o ator € confiavel (REYES JUNIOR,
2010).

DO - Descrever a influencia da confianca presente nas relacdes
interorganizacionais, entre as empresas oriundas de culturas diferentes, observando
as principais abordagens através da sua importancia, dentro das praticas comerciais

desenvolvidas entre as organizacoes.

CULTURA

DC — A cultura é a soma dos comportamentos, dos saberes, das técnicas, dos
conhecimentos e dos valores acumulados pelos individuos durante suas vidas e, em
uma outra escala, pelo conjunto dos grupos que fazem parte (CLAVAL, 2007, p.63).
DO - Verificagdo através da cultura, da sua influéncia nas relacdes de confianca
entre as empresas de grupos culturalmente diferentes, e por sua vez, se a cultura

influencia os que pertencem ao grupo cultural e os que séo de fora do grupo.

FORMACAO DO CAPITAL SOCIAL

DC — A partir do entendimento de Putham, demonstrar de que forma os tracos da
vida social, como redes, normas e confianca venham a facilitar a acdo e a
cooperacdo muatua na busca de objetivos comuns ao que desenvolvem o
relacionamento interorganizacional (PUTNAM, 1993).

DO — Descrever como caracteristicas do convivio social entre os grupos culturais

diferentes permite a formag&o de relacionamentos interorganizacionais baseado em
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confianga, sendo esta caracteristica um fator crucial para a manutencdo da relacao

formada por agentes que confiam.

DESENVOLVIMENTO DO CAPITAL SOCIAL

DC — Com o progresso econdmico e social, 0s circulos virtuosos caracterizam-se por
altos niveis de cooperacéo, confiancga, reciprocidade, civismo e bem estar coletivo e
podem ser relacionados as funcdes benignas do capital social (PUTNAM, 1993).

DO — Descrever, a partir das relagcdes interorganizacionais baseadas na cooperacao,
reciprocidade, bem estar coletivo e principalmente na confianca, que a recorréncia
dos relacionamentos é uma consequéncia positiva do que pode ser considerado um

circulo virtuoso para a continuidade dos relacionamentos.

INFLUENCIA DO CAPITAL SOCIAL

DC - Através da reciprocidade, pode-se identificar ndo apenas a troca de bens,
riquezas, imodveis, mdveis ou coisas economicamente Uteis, mas também
sentimentos, ritos, servigos, amabilidades, ou seja, fica constituida desta prética
guase como uma obrigacéo de dar, receber e retribuir (MAUSS, 2001).

DO — Descrever, a partir do capital social, em funcdo de suas caracteristicas de
origem, como as pessoas se utilizam dele para se relacionar, demonstrando sua

relagcdo com a confianga na estrutura de relacionamento.

FORMACAO DA CONFIANCA

DC — A confianga baseada em cognicdo depende das primeiras impressdes ou
sinais rapidos de natureza cognitiva (ZUCKER, 1986), podendo-se entender por
cognicado a percepcao, a linguagem, as emocdes multiplas dos agentes envolvidos,
gue servem como forma de reconhecer a importancia de diversos caminhos a serem
percorridos para a construgao da realidade social, em busca da conscientizagéo e
compreensdo dos valores e processos sociais (SONPAR; HANDELMAN;
DASTMALCHIAN, 2003).

DO — Descrever, a partir das relacdes interorganizacionais, das percepcdes dos

atores, das impressfes do relacionamento e das linguagens envolvidas durante as
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interacdes, como se forma a confianga e, em consequéncia, sua influéncia nas

praticas comerciais.

DESENVOLVIMENTO DA CONFIANCA

DC — A confianga implica a aceitacdo de elementos como normas e expectativas,
sendo que a sociologia explica a confianca a partir de interacdes passadas, como
por exemplo relacdes prévias entre organizacbes (ZAHERR; HARRIS, 2006).
Partindo dessa abordagem, a confianca € desenvolvida baseada na boa vontade
(goodwill) do proximo, sendo entendida como uma expectativa positiva em relacéo a
atitude do outro, e que este por sua vez nao ira tirar proveito de forma unilateral da
relacdo formada (UZZlI, 1997).

DO - Apresentar de que forma é desenvolvida a confianga a partir das relacdes e
interacbes entre empresas do mesmo grupo cultural e com outro grupo, verificando-
se caracteristicas decorrentes da confiangca mutua, como boa vontade do préximo,

expectativa no parceiro e no resultado da relacédo, de forma reciproca.

INFLUENCIA DA CONFIANCA

DC — A confianga é vista como um exemplo de um mecanismo de coordenacao
social, pois, ao permitir consideracdes sobre o comportamento de outros atores,
reduz incertezas sobre a relacao de confianca (LUHMANN, 1979).

DO - Verificar por meio dos relacionamentos interorganizacionais, 0 comportamento
entre 0s agentes nas praticas comerciais, a influéncia da confianca e 0 que esta
caracteristica representa em termos de seguranca da relacdo, bem como forma de

manutencgao e continuidade das relagoes.

FORMACAO DA CULTURA

DC - A cultura é formada pelas diversas decisbes e acdes diarias para a
compreensao do mundo, influenciando as decisfes na vida de cada individuo e a
forma como cada um ird encarar os resultados decorrentes de habitos culturais, bem
como o que o mundo apresentard como resposta baseada na cultura de cada ser

humano (MORAN, 1994).
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DO - Verificar, a partir das a¢les, da vivéncia e das decisbes dos individuos
participantes da pesquisa empirica, como a cultura de cada individuo esti
representada nas relacfes sociais e interorganizacionais, e também como os habitos

culturais influenciam as intera¢cdes comerciais.

DESENVOLVIMENTO DA CULTURA

DC - A cultura, enquanto fenbmeno coletivo, € socialmente transmitida entre as
pessoas que convivem e partiham da cultura em grupo, sendo ensinada por
geracoes e ndo, herdada geneticamente (HOFSTEDE, 1991).

DO - Verificar enquanto fenbmeno coletivo pertencente ao grupo cultural, como a
cultura desenvolvida entre os arabes e os chineses se apresenta diante das relacoes

interorganizacionais e das praticas comerciais dentro do grupo e entre grupos.

INFLUENCIA DA CULTURA

DC - Os seres humanos sao influenciados diretamente sobre suas percepc¢des do
mundo baseado em sua cultura [...] (SUEN, 1997), na qual o individuo se adapta ao
ambiente fisico e biolégico em que vive, utilizando-se da cultura e do ambiente social
através dos seus costumes e tradicbes transmitidos por geracdes (HARRIS;
MORAN, 1987).

DO - Verificar de que forma a cultura de cada grupo cultural influencia o ambiente
social e comercial, além da influéncia da cultura na relacdo interorganizacional

baseada em confianca cognitiva.

3.2 DELINEAMENTO DO ESTUDO

Considerando o problema proposto para este trabalho e as teorias adotadas
para orienta-lo, as quais sugerem a forma ou método que o trabalho devera seguir,
pode-se dizer que o0 presente estudo caracteriza-se como sendo de natureza

qualitativa.
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De acordo com Triviiios (1987), o conceito de pesquisa qualitativa inclui uma
diversidade muito grande de trabalhos. As caracteristicas basicas dos estudos desta
natureza sao os seguintes:

a) o ambiente natural no qual o fenbmeno a ser estudado sera inserido é
visto como fonte direta dos dados da pesquisa e o pesquisador é tido
como instrumento-chave, na medida em que é o responséavel por realizar
a ligacado do fenbmeno em questdo com este ambiente real e complexo;

b) séo trabalhos essencialmente descritivos;

C) existe a preocupacdo em estudar o processo dos fendmenos
pesquisados, ndo apenas o0s resultados e o produto deles decorrentes.
Este ponto demonstra a visdo de Pettigrew (1989) sobre o processo.

d) tendem a analisar as informacdes obtidas indutivamente, uma vez que
nao partem de hipdteses a priori e, por isto, especialmente nas
pesquisas qualitativas fenomenoldgicas, o0s significados e a
interpretacdo surgem da percepcdo do fendmeno visto num contexto.
Novamente este ponto relaciona-se com Pettigrew (1989) sobre o
contexto;

e) a preocupacgao essencial, principalmente nos trabalhos com enfoque
fenomenoldgico, € com o significado que os fenbmenos pesquisados
assumem para os individuos.

Além dessas caracteristicas, as pesquisas qualitativas sao diferentes das
quantitativas em outros aspectos. Em relacdo, por exemplo, as etapas de
desenvolvimento da pesquisa, um estudo de natureza qualitativa caracteriza-se por
ser mais flexivel, de tal maneira que as etapas de coleta e andlise das informacdes
nao sao rigidamente separadas, e mesmo a propria pergunta que norteia o estudo
pode ser modificada no decorrer do processo.

Richardson (1999) observa que o método qualitativo difere, em principio, do
quantitativo, a medida que ndo emprega um instrumental estatistico como base do
processo de analise de um problema. Nao pretende numerar ou medir unidades ou
categorias homogéneas.

A abordagem qualitativa de um problema, além de ser uma opcdo do
investigador, justifica-se, sobretudo, por ser uma forma adequada para entender a
natureza de um fendbmeno social. O aspecto qualitativo de uma investigacdo pode

estar presente até mesmo nas informacdes colhidas por estudos essencialmente
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guantitativos, ndo obstante perderem seu carater qualitativo quando sé&o
transformadas em dados quantificaveis, na tentativa de se assegurar a exatiddo no
plano dos resultados.

Para Richardson (1999), as investigacdes que se voltam para uma analise
qualitativa tém como objeto situacbes complexas ou estritamente particulares. Os
estudos que empregam metodologia qualitativa podem descrever a complexidade de
determinado problema, analisar a interacdo de certas variaveis, compreender e
classificar processos dinamicos vividos por grupos sociais, contribuir no processo de
mudanca de determinado grupo e possibilitar, em maior nivel de profundidade, o
entendimento das particularidades do comportamento dos individuos.

Nas ciéncias sociais, existe uma identidade entre sujeito e objeto, ha
ideologia no sentido de néo poder faltar o comprometimento do pesquisador, o0 que é
tipico da abordagem qualitativa (MINAYO, 2001), ndo podendo ser pensados
critérios de neutralidade nesse contexto.

Este estudo também teve a caracterizacdo exploratéria, através da
compreensao da confiangca como fonte investigativa, para que fosse verificada com
maior preciséo a influéncia deste fator nos relacionamentos entre organizacdes de
origens culturais diferentes, no caso arabes e chineses. A pesquisa nao teve por
objetivo a formulacdo de hipéteses, mas apenas o esclarecimento sobre o fenébmeno
e sua influéncia, considerando aspectos como capital social, confianca e cultura em
relacionamentos interorganizacionais. Segundo Acevedo e Nohara (2006, p.46), “o
principal objetivo da pesquisa exploratéria € proporcionar maior compreensdo do
fenbmeno que esta sendo investigado, permitindo assim que o pesquisador delineie
de forma mais precisa o problema.” Como objetivo exploratorio, esta pesquisa
analisou informacfes a respeito da importancia da confianca, sua formacéao,
desenvolvimento e influéncia nas relagbes interorganizacionais entre culturas
diferentes.

A presente pesquisa é um estudo de casos comparativo, em nivel de analise
interorganizacional e de unidades de andlises, das empresas de proprietarios de
origem arabe e chinesa. Para Yin (2005), o importante nesse tipo de investigagédo €
a possibilidade de constatagdes sobre as similaridades e diferengcas entre
organizacdes. O estudo de caso € um processo de pesquisa indutivo que permite a
uma estratégia ser apropriada ao desenvolvimento de uma proposta teorica
(EISENHARDT, 1989).
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Segundo Roesch (2010), o estudo de caso permite o estudo de fenébmenos
de forma mais detalhada, sendo indicado no estudo de processos e exploracao de
fendmenos a partir de diversos prismas.

De acordo com Yin (2001), o estudo de caso representa a estratégia
preferida para pesquisas nas quais:

a) se colocam questdes do tipo “como” e “por que”;

b) ndo se tem controle sobre as variaveis;

c) focaliza fenbmenos contemporaneos inseridos em contextos da vida real.

A busca por um sentido ou explicacdo das relagbes entre as organizagdes
ndo é uma tarefa simples ou facil, tendo em vista 0 qudo complexas sao as
empresas. Dessa forma, a analise de conteddo foi adotada como uma forma de
aprofundar a questdo. Para isso, o estudo comparativo de casos pode ser uma

metodologia de grande importancia para esse tipo de investigacao.

3.3 DELIMITACAO DO ESTUDO

Trata-se de uma pesquisa totalmente qualitativa, que investigou a influéncia
da confianca presente nos relacionamentos interorganizacionais entre as empresas
oriundas das culturas arabes e chinesas que atuam na regido de fronteira entre
Brasil e Paraguai. Como caracteristica do estudo qualitativo, existe a preocupacao
central nas descricdes, compreensfes e interpretacbes de fatos ao invés de
medicbes (MARTINS; THEOPHILO, 2007). Assim, o presente trabalho se restringiu
a entrevistar os proprietarios das empresas de origem arabe e chinesa, podendo ser
este um fator limitador, mas que estimula oportunidades de continuidade da
pesquisa no futuro, tendo como ponto de partida este estudo.

No entanto, a importancia sobre o tema e assunto, sédo de grande relevancia
para compreender de que maneira o fenbmeno afeta ou ndo a relacdo entre
empresas de mesma origem cultural e de outra origem, visto que, na regiao de
fronteira, ha uma grande concentracdo de habitantes das origens mencionadas que
se relacionam social e comercialmente, o que acredita este autor, ser um fator

estimulante o estudo da confianca para essas relacoes.
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3.4 COLETA DE DADOS

Com base nas caracteristicas identificadas de delineamento e delimitacao,
utilizou-se como fonte de coleta de dados, a pesquisa de campo, cuja informacéo foi
pesquisada diretamente junto as empresas oriundas das culturas arabes e chinesas,
a partir do estudo comparativo de casos.

O conceito de pesquisa de campo designa todo o estudo desenvolvido de
forma direta, junto as fontes informativas, sem o uso de dados secundarios extraidos
de publicagcbes (MUNHOZ, 1989), tendo por objetivo a coleta de elementos néo
disponiveis que ordenados possibilitem o conhecimento de uma determinada
situacao, hipétese ou norma de procedimento (MUNHOZ, 1989).

Ao levar em conta a necessidade de se investigar o fenémeno confianca nos
relacionamentos interorganizacionais entre as empresas das origens retro
mencionadas, com a maior profundidade possivel, propbe-se este estudo a
pesquisar quatro casos de empresas com origens culturais especificas: duas
empresas de arabes e duas empresas de chineses, na regido de fronteira entre
Brasil e Paraguai.

As quatro organizacdes estudadas foram selecionadas mediante escolha
aleatéria do pesquisador, de acordo com pré-requisitos, tendo em vista 0s objetivos
deste estudo. Estes pré-requisitos foram:

a) influéncia de caracteristicas culturais nas relacbes comerciais;
b) semelhanca em termos de setor de atuag&o (comeércio fronteirigo);
c) disponibilidade de informacdes (acesso) por parte dos empresarios.

De acordo com Yin (2001), as evidéncias para um estudo de caso podem vir
de seis fontes distintas: documentos, registros em arquivos, entrevistas, observacéo
direta, observacéo participante e artefatos fisicos.

A base para a coleta de dados deu-se através de entrevista, e, segundo Yin
(2001), a entrevista € uma das mais importantes fontes de informacfes para um
estudo de caso.

Para Godoy (2006), a entrevista procura compreender os significados

atribuidos pelos entrevistados aos temas em analise ou sendo objeto de um estudo.



68

Ja para Martins (2006), a entrevista € uma técnica de pesquisa que objetiva
a compreensdo do significado que os atores (entrevistados) atribuem a questdes e
situacbes, a partir de contextos ndo estruturados anteriormente, baseado em
suposicdes do pesquisador.

No que diz respeito a aplicacdo das entrevistas, estas, por sua vez se deram
diretamente frente a frente com os empresarios, proprietarios das empresas de
origem arabe e chinesa, o0 que permitiu assumir o carater de uma conversa informal,
e 0s respondentes, através da espontaneidade, mais se aproximassem de
informantes do que meros respondentes (YIN, 2001).

Segundo Creswell:

Nas entrevistas, o pesquisador conduz entrevistas face a face com
0s participantes, entrevista os participantes por telefone ou faz
entrevistas com grupos focais (...) essas entrevistas envolvem
poucas perguntas nao estruturadas e geralmente abertas, que
pretendem extrair visbes e opinides dos participantes (CRESWELL,
2007, p.190).

Para este estudo, desenvolveu-se um roteiro de entrevista semiestruturada a
partir de questdes relacionadas aos dados da organizacdo em uma primeira parte,
seguido pela descricdo da parceria em um segundo momento, e na terceira e ultima
parte, uma dindmica sobre a confianca no relacionamento. Este roteiro esti
disponivel como anexo a esta pesquisa.

Quanto aos dados, este trabalho foi desenvolvido a partir da coleta de dados
primarios por meio de entrevistas semiestruturadas, diretamente aplicada aos
proprietarios das empresas no comércio local da regido de fronteira entre Brasil e
Paraguai, e os dados secundarios por meio de pesquisa bibliografica, artigos de
jornais e revistas sobre as culturas estudadas e dados documentais dos
entrevistados. Segundo Yin (2001), a busca por pontos em comum a partir das
varias fontes de evidéncias, serve para melhor compreender o fenbmeno que se
estuda.

As entrevistas foram realizadas juntamente aos proprietarios das empresas,
de forma aberta, ndo se considerando um tempo exato para as respostas as
perguntas aplicadas, bem como procurou-se manter um clima de descontracdo entre
pesquisador e pesquisado, objetivando uma maior interacao entre as partes e, como

consequéncia, profundidade nos assuntos tratados.
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3.5 INTERPRETACAO E ANALISE DE DADOS

As entrevistas foram a principal fonte de dados deste trabalho. Todas as
entrevistas foram gravadas em meio digital e transcritas, e, em funcéo da realizacao
de poucas entrevistas, optou-se pela néo utilizacdo de software de analise.

A partir das entrevistas realizadas, foram feitas as transcri¢cées, que segundo
Godoi (2006), € uma forma de interpretacdo, convertendo a linguagem oral em
linguagem textual. Ainda segunda a autora, a capacidade interpretativa do
investigador passa a ser ferramenta fundamental na investigagéo.

Apés as transcricbes dos dados, procedeu-se a andlise confrontando-se os
dados obtidos com o referencial tedrico e considerando-se sempre 0 contexto em
gue eles ocorreram. Para Yin (2005, p.129), “a analise de dados consiste em
examinar, categorizar, classificar em tabelas ou, do contrario, recombinar as
evidéncias tendo em vista proposi¢des iniciais de um estudo”.

A andlise das informacgdes coletadas consiste em extrair sentido dos dados,
com procedimentos interpretativos, através do cruzamento dos dados obtidos das
entrevistas, observacoes e informagdes documentais, confrontando-os com a teoria
(CRESWELL, 2007). Ainda segundo este autor, € indicada a elaboracdo de um
quadro resumo do conteudo coletado a partir das entrevistas, estruturado de acordo
com as caracteristicas do estudo, e separados por entrevistados.

Em relagdo a andlise dos dados, foi elaborado um quadro resumo, com o
cruzamento dos dados obtidos das entrevistas, sendo utilizada para interpretacéo a
andlise de conteudo pela comparacdo de casos, onde examinou-se inferéncias
validas dos textos transcritos das entrevistas realizadas. Segundo Roesch (2010), a
analise de textos em pesquisa cientifica tem sido conduzida principalmente mediante
a andlise de contetdo, uma vez que se busca classificar palavras, frases ou mesmo
paragrafos em categorias de conteudo.

Desse modo, foi possivel analisar o que cada entrevistado respondeu de
acordo com o fendbmeno proposto, o que facilitou a interpretacdo dos dados e
permitiu compreender melhor a influéncia da confianca, aliada as caracteristicas
sociais e culturais dos grupos culturais, nas praticas comerciais por meio dos
relacionamentos interorganizacionais dentro do grupo e fora dele, buscando-se
similaridades ou divergéncias nas informacdes coletadas.

Os resultados da pesquisa serdo apresentados no préximo capitulo.
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4 ANALISE DE RESULTADOS

Neste capitulo, realizou-se uma andlise de conteudo das perguntas de
pesquisa e suas respostas, propondo identificar padrbes e/ou divergéncias, com a
intensdo de atender aos objetivos estabelecidos por esta pesquisa, baseado na
revisdo da literatura e nas percepgoes dos entrevistados.

A analise deste estudo subdivide-se em duas partes. Na primeira parte, 0s
casos sao avaliados individualmente e de forma descritiva. Nesta etapa, as
informacdes coletadas sdo apresentadas e analisadas com base na teoria utilizada
como referéncia. Na segunda parte, os casos sdo analisados de forma integrada,
tendo como objetivo a evidenciacdo das semelhancas e/ou divergéncias ocorridas
entre eles.

Inicialmente, é analisada de que forma a confianca esta presente nas
relacdes entre organizacdes, cujos proprietarios sdo de origem arabe. Para isto, foi
realizada, por meio de indicagbes de contato de terceiros, a escolha de empresas
que atuam no ramo comercial na regido de fronteira entre Brasil e Paraguai. Os
nomes e as identidades dos entrevistados serdo omitidos, sendo apenas chamados
de Arabe 1 e Arabe 2.

Como caracteristicas de organizac¢des escolhidas, a primeira pertence a um
libanés que importa da China componentes e acessoérios para aparelhos telefénicos
celulares. Situada no comeércio local de Cidade Del Este ha aproximadamente 25
anos, como importadora, também possui lojas que comercializam seus produtos nas
cidades de Assuncdo e Pedro Juan Caballero. H4& de se observar, como
caracteristica deste empresario, que ele atua no comércio internacional em duas
cidades fronteiricas entre o Brasil e Paraguai, Cidade Del Este com Foz do Iguacu
no Parana, e Pedro Juan Caballero com Ponta Pora no Mato Grosso do Sul.

A segunda organizacéo escolhida pertence a outro libanés, cuja origem de
migracdo remonta a década de 1970, vindo da cidade de S&o Paulo, onde tinha
como atividade comercial a venda de tecidos e roupas. Anos mais tarde, por volta de
1995, com a evolucgéo tecnologica, resolveu enveredar pelo comércio de aparelhos
telefénicos celulares e equipamentos e suprimentos de informética. Como

caracteristica deste empresério, existem fatores historicos e culturais que
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representam tracos marcantes do comercio dentro deste grupo étnico, fortalecidos
em uma regido de fronteira entre Brasil e Paraguai, de grande concentragéo
migratoria de arabes formando coldnia.

No segundo caso, também é analisada de que forma a confianca esta
presente nas relagBes entre organizacdes, porém cujos proprietarios sdo de origem
chinesa. Da mesma forma que para a escolha das empresas de arabes, também
foram selecionadas empresas de chineses por indicacdes de terceiros, que atuam
no ramo comercial na regido de fronteira entre Brasil e Paraguai. Da mesma forma
gue os entrevistados arabes, os nomes e as identidades dos entrevistados chineses
serdo omitidos, sendo chamados de Chinés 1 e Chinés 2.

A primeira empresa de origem chinesa é representada por uma mulher a
frente dos negdcios, com uma experiéncia de aproximadamente 15 anos
comercializando video games dos mais variados tipos e marcas. Esta empreséria se
estabeleceu na década de 90 no comércio de Cidade Del Este, e possui uma
relacdo comercial direta junto a seus fornecedores, clientes e concorrentes, 0 que
permitiu verificar, através das informacdes coletadas, de que forma se desenvolvem
os relacionamentos comerciais e a confian¢a desenvolvida nas relagoes.

A segunda empresa de origem chinesa é administrada por um homem, que
estd no ramo comercial em Cidade Del Este, Paraguai, ha mais de 25 anos,
comercializando produtos eletrénicos. Este empresario tem uma relagdo junto aos
seus fornecedores, clientes e parceiros, pautada nas atividades comerciais. Atraves
da entrevista realizada, péde-se identificar caracteristicas muito fortes dos tracos
culturais chineses, presentes em suas atividades comerciais desenvolvidas no
comeércio local.

A partir da apresentacdo das empresas que participaram da pesquisa, foi
realizada uma analise individual das caracteristicas a partir do referencial tedrico,
para em seguida, na analise de conteudo, apresentar semelhancas e diferencas
entre 0s casos.

O estudo menciona os conceitos de confianga, capital social e cultura, e
como estes conceitos permeiam o0 relacionamento entre as organizacdes
pesquisadas. Os textos utilizados na base teérica da pesquisa alternam os conceitos
sobre as caracteristicas relacionadas a confianca, e, do ponto de vista dos
entrevistados, foram descritos de que forma os relacionamentos ocorrem e como a

confianga se apresenta durante as relagdes. As informacdes coletadas a partir das
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entrevistas, foram transcritas e interpretadas segundo trés caracteristicas

estabelecidas pelo roteiro da entrevista:

a) Dados da Organizacao e Relacionamento;
b) Descrigbes dos Relacionamentos e/ou Parcerias;

c) Dinamica da confianga no relacionamento

Baseadas nessas trés caracteristicas, foram elaboradas as analises e

interpretacoes dos dados.

4.1 ORGANIZACOES DE ORIGEM ARABE

4.1.1 Primeiro Caso

No primeiro caso, a empresa pesquisada pertence ao Arabe 1, proprietario
de uma importadora e exportadora de componentes e acessorios para aparelhos
telefénicos celulares, situada em Cidade Del Este - Paraguai, empresa esta a 25
anos no mercado. Além dessas empresa, o Sr. Arabe 1 também possui outras duas
lojas que comercializam seus produtos, uma em Assuncdo e outra em Pedro Juan
Caballero, todas localizadas no Paraguai.

A empresa é de pequeno porte, possuindo dois funcionarios na importadora
e exportadora, além de um escritério com um representante que trabalha na China,
mantendo contato diretamente com os fornecedores. Nas outras empresas do
proprietario, ha um gerente e dois funcionarios para cada loja.

De uma forma geral, os negdcios do Sr. Arabe 1 tem como foco principal o
comércio voltado a necessidade do mercado no consumo de aparelhos novos
lancados no Brasil, e 0 atendimento a demanda de acessorios e componentes para
0s produtos que sao lancamentos. Como a atividade principal € a distribuicdo dos
acessorios e componentes para celulares em Cidade Del Este, a empresa possui
aproximadamente 250 clientes (que neste momento serdo caracterizados de
distribuidores, ja que estes se encarregam de comprar os produtos e revendé-los no

mercado paraguaio) além de vender os produtos em suas lojas nas outras cidades
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do Paraguai. A empresa possui um faturamento anual da ordem aproximada de US$
1.000.000,00 (um milhdo de dodlares americanos), representado por vendas para
distribuidores e para consumidores finais.

Em se tratando de relacionamentos, o proprietario ndo possui qualquer tipo
de distingdo ou diferenciagdo em seus relacionamentos comerciais com outros
arabes proprietarios de empresas no mesmo comércio local, jaA que acabam todos se
conhecendo em decorréncia do tempo que atuam no mercado local, o que acaba
tornando as atividades comerciais um negocio entre amigos. Mesmo assim, ha de se
ressaltar que estes relacionamentos sdo baseados, em sua grande maioria, no
comeércio, havendo casos baseados em lagos familiares. Independente do tipo de
relacionamento desenvolvido pelo Sr. Arabe 1, o que se pode verificar € que todos
0S negocios sdo realizados a partir da confianca adquirida na palavra dada e
assumida entre os agentes, levando-se em consideragdo um aspecto muito
importante da cultura arabe que é a forca da palavra.

Nas relacdes comerciais, o Sr. Arabe 1 considera que o relacionamento é
muito importante para o crescimento e desenvolvimento dos comerciantes, uma vez
qgue, ndo possuindo determinado produto, pode sair em busca junto a loja de um
outro arabe, pagando por ele o prego estabelecido, da mesma forma que quando
outro comerciante arabe n&o possui determinado produto recorre ao Sr. Arabe 1,
também pagando o preco estabelecido, e isso contribui para o desenvolvimento e
fortalecimento das relac6es de amizade, e principalmente das relacdes de confianca.

Além da amizade comercial, existe em alguns casos a amizade social,
demonstrando tragos de um convivio social apds as atividades do dia a dia. Mesmo
trabalhando durante o dia como concorrentes diretos, ao final do dia os proprietarios
resolvem sair e jantar, ou mesmo se reunir com 0os membros das duas familias, e
acabam tratando de negécios durante o jantar ou reunido familiar, independente de
serem concorrentes no comércio local, sem prejudicar de qualquer forma a relacéo
comercial, e, principalmente, a de amizade e confianca mutua. Ha ainda atividades
comerciais desenvolvidas entre os arabes, através da indicacdo de um terceiro
arabe, demonstrando que a palavra entre eles é fundamental para o relacionamento
entre os da mesma origem, que a forga da palavra assumida € mais importante do
que documentos, e que a confianca esta acima de tudo. Dessa forma, fica
demonstrado que uma das caracteristicas presente nos relacionamentos de arabes

com arabes € a confianga cognitiva, baseada em conhecimentos a partir dos tracos
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culturais e desenvolvida nos aspectos histdricos recorrentes da cultura arabe.

Para o Sr. Arabe 1, os relacionamentos e a confianca estio acima do préprio
comércio, mesmo estando em um ambiente totalmente competitivo como o de
Cidade Del Este.

Nas relagbes comerciais de arabes com outras culturas, no caso com
chineses, o Sr. Arabe 1 ndo faz qualquer tipo de distingdo ou diferenciacdo em
decorréncia de sua origem étnica e cultural. Para ele, comércio é comércio, e em se
tratando de relacionamento comercial, ele leva em consideracdo o tempo que o
parceiro comercial estd no mercado. Assim, este parceiro consegue demonstrar ao
logo do tempo ser merecedor da confianga, e que ambos se comprometerdo e
honraréo a palavra dada e assumida.

Sobre a parceria, verificou-se que, no relacionamento, a questdo do
conhecimento sobre o parceiro ao longo do tempo gerou uma relagao de confianca
mutua entre as duas partes, e que as relagbes de origem familiar vém em segundo
plano. Para que as praticas comerciais sejam resultado de relacionamentos
interorganizacionais positivos, a confianca é o meio de ligacdo, € a forca que
mantém as partes comprometidas, independente de os parceiros, fazendo parte de
uma mesma cultura e etnia, possuirem grau de parentesco por consanguinidade ou
outra lago familiar.

Verificou-se ainda que a crenca religiosa ndo é uma variavel que influencia
os relacionamentos interorganizacionais. A religido € algo pessoal, ndo sendo
considerada um mei0 ou uma caracteristica responsavel por unir parceiros
comerciais. O que existe é um respeito as individualidades, sem haver prejuizo das
interacbes comerciais.

Quanto a importancia do relacionamento, constatou-se que a confianca é
tudo em um relacionamento para o Sr. Arabe 1, ja que a falta de confianca néo
permitiria que as atividades, sejam de arabes com arabes, de &rabes com chineses,
ou ainda de arabes com outras culturas, pudessem se estabelecer com a plenitude
do relacionamento. Para que exista a formacdo e o0 desenvolvimento de um
relacionamento entre as organizacdes, a confiangca € mais forte que uma operacao
comercial, uma vez que a confian¢ga adquirida € algo que ndo se deve quebrar,
fortalecendo-se com o tempo e com a reciprocidade mutua, e uma parceria
comercial, se ndo der certo, diferentemente da confianca, pode ser realizada com

outro parceiro.
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Nas parcerias desenvolvidas, verificou-se que diante de divergéncias
apresentadas pelas relacdes comerciais, estas sdo resolvidas de forma amigéavel, ja
que a continuidade da relacdo comercial é importante para a sobrevivéncia dos
parceiros e manutencao das relacdes.

No tocante a confianga, constatou-se que ela € definida através do respeito
entre os atores ou parceiros ao longo do tempo, fazendo que n&o seja exigido
nenhum documento para as relagcdes comerciais, e sim, apenas, a confiangca como
fator principal. O confiar no parceiro é fundamental, j& que a relacado se desenvolve
através da palavra acordada, e, para o arabe, a palavra vale mais do que um
documento assinado. Observa-se nesse ponto, que essa caracteristica cultural é
responsavel por criar e manter lagcos comerciais, fortalecendo-se na confiangca como
base da relacdo. Como em toda relacdo comercial, existe o risco, e ha casos em que
se exige um documento como forma de comprometimento entre as partes, mas iSso
representa um caso ou outro nas praticas comerciais do Sr. Arabe 1.

Dentro da confianca, foram ainda levantados detalhes que permitiram
identificar fatores ligados a esta caracteristica:

a) a confianca baseada em lacos afetivos existe, porém ndo € o principal

fator, ndo tendo muita importdncia como caracteristica para as relacoes;
ela é desenvolvida especificamente sob o enfoque de unido familiar, e
nao como um fator responsavel pelas parcerias comerciais;

b) a confianca baseada em proximidade social, no caso das culturas e
etnias, ndo é um fator discriminante, limitador ou impeditivo para as
relacdes. A confianca desenvolvida ao longo do tempo é importante para
a sobrevivéncia da relagao;

c) a confianca baseada em cogni¢cdo € muito importante, uma vez que, para
a cultura arabe, a palavra dada € muito mais importante do que um
documento assinado, do que um mecanismo de controle para o
relacionamento;

d) a confianca institucional (baseada em mecanismos legais e documentos)
deve existir, mas ndo é o principal motivo para se confiar em alguém.
Culturalmente para o arabe, a palavra dada é o suficiente para confiar.
Existem casos em que o documento legal se faz necesséario, mas sao
casos isolados.

Para este caso, verificou-se que tomando-se por base as caracteristicas da
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organizacdo em foco, sua origem cultural, além da descricdo da parceria, a
confianca é o principal fator responsavel pela formacdo e manutencao das relacdes
interorganizacionais, verificadas entre as empresas de mesma origem cultural ou de
outra origem, sem distincdo social, racial, de crenca, que baseiam-se na confianca

para o desenvolvimento e continuidade das parcerias comerciais.

4.1.1 Segundo Caso

Neste segundo caso, a empresa que serviu como base da pesquisa, possui
como representante o Sr. Arabe 2, localizada na Galeria Hijazi, no comércio local de
Cidade Del Este. A organizacdo se estabeleceu por volta de 1995 no ramo de
celulares, partindo logo em seguida para o ramo de informatica, mais precisamente
equipamentos e suprimentos de informéatica.

A empresa € considerada de pequeno porte para os padrdes comerciais
locais, tendo dois sécios e trés funcionarios, e possui um faturamento anual de
aproximadamente US$ 240.000,00 (duzentos e quarenta mil dblares americanos)
em vendas diretas ao consumidor final.

No que tange aos relacionamentos, o Sr. Arabe 2 acredita ndo existir
qualquer fator que venha a prejudicar ou influenciar negativamente a relacado de
arabes com outros arabes, ou de arabes com chineses, ja que em seu
conhecimento, arabes e chineses, ao longo de sua existéncia milenar, utilizam-se de
taticas comerciais para se manterem no mercado, e manterem as relacdes
comerciais amigaveis. Os arabes trabalham muito bem com os chineses e vice-
versa. Atualmente, &rabes e chineses se unem para inclusive, realizar operacdes
conjuntas, através da parceria, na aquisicdo de mercadorias que comercializam de
forma concorrente, em um mercado competitivo que dita as regras comerciais.

Sobre o relacionamento de arabes com arabes, ou de arabes com chineses,
a relacdo se tornou um ciclo vital, de forma globalizada, j& que ultrapassou os limites
de uma ponte que liga o Brasil ao Paraguai. As relagdes interorganizacionais estao
muito além dos oceanos, onde comercialmente o0 que existe € uma unido de
esforcos e potencialidades a partir do conhecimento entre os parceiros, que permita
explorar, seja individualmente ou em conjunto, a atividade comercial de maneira

sadia e correta. A concorréncia acabou se tornando motivo ndo mais de
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divergéncias, mas de unido para fortalecimento do relacionamento comercial e
perspectiva de resultados aos parceiros.

Sobre a questdo da parceria, verificou-se que, sob o ponto de vista do
proprietario, deve ocorrer nos lucros e nos prejuizos, e que se houver sG nos
resultados positivos, deixa de ser uma parceria. A parceria deve ser uma integracao
de entendimento econdbmico e comercial, havendo um fator de interesse que traga
beneficios aos atores da relacéo, aceitando inclusive os conceitos sociais e culturais,
de tal forma que estes nao influenciem de forma negativa a parceria.

Ao tratar da formacdo da parceria, o Sr. Arabe 2 considera como fator
principal para formacdo do relacionamento, a confianca e a transparéncia
associados a ética comercial, pois, quando existe transparéncia na definicdo das
atribuicées dos parceiros, no desenvolvimento do mercado comum explorado pelos
concorrentes, e na ética comercial sobre a exploracdo sustentavel do segmento do
mercado consumidor, a confianga na relagcdo entre os parceiros acaba sendo o
principal fator de unido e respeito entre as partes.

Dentro das parcerias, um fator que nao influencia a atividade é a questéo
religiosa, ja que a regido da Fronteira entre Brasil e Paraguai € um local totalmente
diferente do resto do mundo, onde xiitas trabalham com sunitas, ou mugulmanos
trabalham com palestinos, e que tém como objetivo alcancar resultados em comum,
atraves da relacéo comercial, e onde a questéo religiosa é deixada de lado.

Em se tratando das divergéncias entre parceiros, acredita-se que estas
ocorram por gquestdes familiares ou financeiras, e podem trazer consequéncias
negativas as relacdes. Para que isto seja evitado, as caracteristicas e as regras que
guiam a relacdo devem ser estabelecidas de forma clara, de tal forma que, diante
dos problemas, qualquer uma das partes nao se sinta prejudicada pelo rompimento
do relacionamento.

Sobre a questéo da confiancga, é a base do relacionamento de acordo com o
proprietario, e confiar pode estar representado no ato de um parceiro reconhecer ao
outro, compreendé-lo, aceitar suas caracteristicas, sua cultura, seus aspectos
sociais em busca de uma continuidade comercial. E esses fatores sdo responsaveis
pela construcao da confianga entre os parceiros.

Confiar € algo que deve ser feito sem receio, e ndo se confia desconfiando
do parceiro ou da organizacdo com quem se possui uma relacdo comercial. Deve-se

verificar o que se almeja enquanto resultado comum, e a confianca deve ser um
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meio para se realizar 0s objetivos existenciais, seja através do comércio, da

construcdo social, do conhecimento, da propria vida. Confiar no parceiro é acreditar

naquele com o qual se terd uma ligacdo, uma conexao baseada no conhecimento do

parceiro. Para o Sr. Arabe 2, o que leva uma organizacdo a confiar em outra s&o

fatores como a confianca e a credibilidade.

Como fatores ligados a confianca, pode-se identificar:

a)

b)

d)

a confianca afetiva € um fator importante na existéncia da confianca, mas
nao fundamental, servindo para humanizar e integrar culturas e povos
diferentes. A confianca afetiva é fundamental dentro do eixo familiar, para
o fortalecimento das relacbes familiares, mas ndo é uma caracteristica
fundamental para a formacédo, o desenvolvimento e o fortalecimento dos
relacionamentos entre as organizagoes;

a confianca baseada em proximidade social é importante, pois €
essencial para o processo social, sendo que este nao existiria sem
aquela. Dentro da cultura arabe, a relacéo social € importante, entretanto
para o bom desenvolvimento dos relacionamentos comerciais, o fato de
se relacionarem socialmente n&o significa transmitir ou adquirir
confianga,

a confianca baseada em cognicdo € muito importante, pois destroi
barreiras culturais, sociais, étnicas, permitindo ainda um maior
conhecimento sobre os relacionamentos. E a partir da convivéncia no dia
a dia, da realizacdo de transacbes comerciais, do conhecimento mais
profundo e direto do parceiro comercial, que se torna possivel a formacao
e o0 desenvolvimento da confianca de uma forma mais clara,
transparente, indo ao encontro das caracteristicas dos parceiros que
buscam interagdes comerciais;

a confianca baseada em mecanismos legais ou documentos € algo que
deve acontecer de acordo com o tipo de relacionamento, e se houver
risco, que ele seja minimizado por normas que regulamentem e
transmitam seguranga, caso contrario, ndo havera confianca e seguranca

por parte dos parceiros.

Para o Sr. Arabe 2, a confianca é algo que deve estar sempre presente
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dentro de uma relagéo, o respeito pelo parceiro, sem a influéncia religiosa ou ainda,
gue os fatores culturais interfiram negativamente ou influenciem de alguma maneira
as relacdes. A cultura e seus aspectos sociais enquanto caracteristicas devem ser
fatores que fortalecam a confianca no relacionamento, e que fortaleca ao longo do
tempo a relacdo. A confianga entre as empresas de mesma origem étnicas ou de
outra origem, nada mais € do que o sinal da evolugdo dos tempos e do
estreitamento das relacdes entre os povos que buscam em um mesmo mercado,
manter as relacdes duradouras e permanentes baseadas nas relacbes de confianca

reciproca.

4.2 ORGANIZACOES DE ORIGEM CHINESA

4.2.1 Primeiro Caso

A empresa de origem chinesa que foi pesquisada neste primeiro caso,
pertence a Sra. Chinesa 1, que comercializa video games em Cidade Del Este,
Paraguai, estando no mercado had 15 anos. Quando da vinda da familia para o
Paraguai, inicialmente o pai comeg¢ou com a importacao e o comeércio de brinquedos,
além de distribuicdo para algumas outras lojas. Com o passar dos anos, por volta de
1997, o pai resolveu deixar o comércio de Cidade Del Este, indo se estabelecer em
Buenos Aires em outro ramo de atividade, e a Sra. Chinesa 1 resolveu continuar na
cidade exercendo o comércio, porém trabalhado no ramo de venda de video games,
no qual permanece até hoje. Considerada uma empresa de pequeno porte dentro
dos padrbes comerciais locais, possui uma carteira de aproximadamente 50 a 100
clientes fiéis e regulares que realizam compras todo més. Possui um faturamento
anual da ordem de US$ 750.000,00 (setecentos e cinquenta e mil doblares
americanos) em vendas diretas ao consumidor final.

Ao tratar da questéo dos relacionamentos, a Sra. Chinesa 1 possui uma rede
de relacionamentos de muitos parceiros, na qual algumas operacbes comerciais s&o
realizadas em conjunto, como no caso de importagdo de produtos. No entanto, hi
momentos em que a Sr. Chinesa 1, de acordo com a necessidade, realiza compras

junto as empresas locais, e momentos em que as empresas locais compram da Sra.
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Chinesa 1, estabelecendo uma relacdo de troca e reciprocidade, e, em
consequéncia dos relacionamentos, cria-se uma relagdo de confiangca em
decorréncia das praticas comerciais.

O relacionamento com empresas de proprietarios chineses € baseado mais
na atividade comercial do que baseado em confianga, o que torna a relagdo um
pouco dificil. No caso dessa empreséaria, todas as intera¢cdes comerciais sao
desenvolvidas baseadas nas relacdes de confianca e no acordo verbal entre os
parceiros, ja que, em seu entendimento e vivéncia comercial, a concorréncia &
acirrada e ha uma constante disputa por preco e por clientes, o que leva os
empresarios a unirem-se em parcerias e relacionamentos com perspectivas de
resultados positivos e duradouros, e, para que iSso aconteca, a confianca € muito
importante para o fortalecimento dos relacionamentos.

Mesmo havendo a concorréncia, a empresaria citou que outros empresarios
chineses acabam de alguma forma se ajudando, pois o chinés confia mas, ao
mesmo tempo, desconfia do seu parceiro. O que acaba prevalecendo é a busca por
um resultado, se possivel positivo, originado da relagdo comercial, enquanto a
confianga, que deveria ser desenvolvida e fortalecida pela evolugdo das relagdes,
fica relegada a um segundo plano.

J& no relacionamento com empresas de propriedade de &rabes, a relagéo &
um pouco mais facil, uma vez que o éarabe tem como caracteristica de
relacionamento o facil trato com terceiros, sejam eles clientes, fornecedores ou
parceiros. Dessa forma, fica mais facil manter relagbes comerciais que visem
resultados comuns entre a proprietaria e empresarios arabes, uma vez que o arabe
confia plenamente em seu parceiro comercial a partir do acordo verbal.

O chinés, pela sua caracteristica cultural e étnica, trabalha desconfiando,
muito mais do que confiando no parceiro ou nos colaboradores. Em funcdo do
avango dos tempos, os chineses resolveram se unir mais diante de um mercado
disputado, em que a concorréncia com o0s arabes é muito grande. Como
consequéncia dessa disputa comercial, as brigas sdo deixadas de lado para que
persistam os relacionamentos comerciais.

Sobre a questdo da parceria, verificou-se sobre o0 entendimento da
empresaria, que a parceria € ter um bom relacionamento com seus vizinhos
comerciais através de atividades em conjunto como a compra e venda, mas

definidas de forma comercial. O que leva a empresaria a formar parcerias comerciais
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€ o0 resultado decorrente da relacdo comercial, pois nada € de graca. Se ela se
relaciona com um parceiro, é porque algum beneficio deve existir para as duas
partes.

Se as relagcbes sao claras, bem definidas, com objetivos estabelecidos em
comum, a parceria deve ser duradoura, continua, jA que, em se caracterizando o
beneficio, e independente da origem étnica ser chinesa, arabe, coreana ou indiana,
0s atores se envolverdo em busca desse beneficio ou resultado matuo.

Para a Sra. Chinesa 1, uma forma de controlar ou acompanhar a parceria,
esta ligada diretamente a execucdo das atividades atribuidas a cada um dos
parceiros, associadas ao uso de sistemas de informagbes, que vem facilitar e
eliminar qualquer tipo de ruido durante a relagcdo ou parceria. Nesse sentido, a
empresaria utiliza-se do registro e controle de informacdes sobre as operacoes
realizadas com os parceiros, e, a partir desse mecanismo de controle e
acompanhamento, consegue manter um histérico das atividades realizadas, das
compras e vendas realizadas, do volume de compras, das condi¢cdes e dos prazos
de pagamentos dos parceiros, bem como dos efetivos recebimentos, mantendo
assim um historico sobre cada parceiro, fornecedor e cliente com quem possui
atividade comercial. Uma vez que o controle € realizado de forma efetiva e continua,
e as informagfes estdo a disposicdo dos parceiros quando estes necessitam, fica
demonstrado, por parte da empresaria a transparéncia da relacdo e das atividades
desenvolvidas entre as partes, eliminando-se assim qualquer tipo de desconfianca
entre os agentes. Para a empresaria, a forma de medir e controlar a parceria é
através do beneficio matuo entre as partes, seja este beneficio caracterizado pela
transparéncia das informacdes envolvidas no relacionamento, seja pela confianca
desenvolvida ao longo do relacionamento.

Verificou-se dentro da relacéo de parceria, relatado pela Sra. Chinesa 1, que
um dos problemas verificados durante uma relagédo comercial decorreu da falta de
confiangca entre as partes. Em uma transacdo comercial, na qual houve a
necessidade por parte da empresaria de adquirir um produto que o concorrente tinha
disponibilidade para a venda, e havia uma necessidade de compra a prazo.
Entretanto, este concorrente exigiu 0 pagamento a vista, mesmo sendo a empresa
da Sra. Chinesa 1 conhecida no mercado e ja tendo realizado diversas outras
operacdes comerciais com o concorrente. O que a empresaria péde observar foi a

falta de confianga de um concorrente em relacdo a parceira, sem haver um motivo
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claro ou especifico que justificasse tal atitude do outro comerciante. Para a
empreséria, quando este concorrente estiver na posi¢cdo de necessitar um voto de
confianga por parte da empresaria, nao tera esta possibilidade, visto que o mercado
funciona baseado em decisfes e relacdes fundamentadas na confianca. Para a Sra.
Chinesa 1, uma vez a confiangca quebrada, € muito mais dificil de reavé-la,
principalmente em um contexto em que a unido de forcas para a busca de
resultados comuns, cooperacdo mutua, respeito e conhecimento no parceiro servem
de bases para a sustentacao da confianca e do relacionamento.

Em se tratando da confianga nas parcerias, acredita a empresaria que isso
venha a ser adquirido ao longo do tempo, ao se demonstrar a recorréncia dos
relacionamentos na busca por parceiros confiaveis em um mercado competitivo. Nao
€ da noite para o dia que se consegue isso. Quando se desenvolve um
relacionamento baseado em confiangca, é fundamental conhecer muito bem o
parceiro, conhecer sua origem dentro do comeércio local, realizar opera¢des que
resultem positivamente para ambas as partes, para que, ao longo do tempo, essa
relacdo seja solidificada e tida como segura. Quanto as divergéncias que podem ser
originadas dentro da relagdo de parceria, para a Sra. Chinesa 1, em havendo um
problema ou divergéncia entre os pares, a parceria ndo vai muito longe. Para a
empresaria, parceiros que apresentam divergéncias ou problemas de
relacionamentos em um mercado competitivo, porém de livre concorréncia, tendem a
se desentender com concorrentes e parceiros por quaisquer motivos, caracterizando
assim falta de confianga nas relagdes. Na falta de confianca, de consenso, de bom
senso, de respeito e de outras caracteristicas que podem prejudicar a relagéo, o
melhor € terminar a parceria.

Sobre a confianca, para a empresaria chinesa nao € uma caracteristica a ser
adquirida a partir simplesmente de um relacionamento social, ou adquirida através
de uma Unica operacdo comercial entre atores. E algo a ser conquistado, decorrente
de um longo caminho de praticas, de constantes trocas comerciais, de um
conhecimento continuo e reciproco entre os parceiros. De nada adianta conhecer
socialmente um parceiro, se nos relacionamentos comerciais a confianga ndo se
apresentar.

Diante da abordagem da questdo da confianca, no entendimento da Sra.
Chinesa 1, deve-se primeiro ter confianga no parceiro, para que possa existir a

parceria, advindo de um relacionamento ao longo do tempo, desenvolvido com base
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principalmente no conhecimento do parceiro. Uma vez que 0 parceiro consiga
transmitir confianca, entdo pode-se desenvolver a atividade comercial de maneira
segura e continua. Para a empresaria, a confianga € muito importante, pois sem ela
nao se realizam os negocios, e ndo se chega a lugar algum. Complementarmente,
confiar € conhecer e acreditar na histéria de vida, de existéncia do parceiro com o
qual se busca a relacao.

Como fatores ligados a confianca, pode-se identificar, no entendimento da

empresaria:

a) a confianca emocional € importante, mas ndo o principal fator a ser
considerado para a formacdo de um relacionamento, pois conhecer o
outro fora da relagcdo comercial pode trazer maior seguranca e, por
consequéncia, pode gerar confianga para a formacao de relacionamentos
comerciais;

b) a confianca social é importante, ja que no meio comercial todos os
referenciais profissionais do parceiro, associados ao tempo de existéncia
e permanéncia no mercado, indicam perspectiva de negocios confiaveis;

c) a confianga cognitiva € muito importante para a formagdo e
desenvolvimento de bons relacionamentos comerciais, a partir da
percepcdo das emocdes, habitos culturais, linguagem, enfim, obter o
maximo de informacdes e referenciais sobre o parceiro, e ndo se fechar
apenas nas relacdes comerciais baseadas na origem étnica ou cultural;

d) a confianca através de mecanismos legais ou institucionais é vélida, no
entanto, toda pratica comercial desenvolvida pela empresaria deu-se
através da confianca, onde houve um respeito muito grande e confianca
a partir da palavra assumida entre a empresaria e seus fornecedores,
clientes e parceiros, ndo havendo necessidade de instrumentos

reguladores ou mecanismos legais de controle da relacéo.

Através da vivéncia comercial e profissional da Sra. Chinesa 1, a confianca
demonstra-se um fator muito importante no desenvolvimento e manutencao das
relacbes e das praticas comerciais. Ela desenvolve relacbes comerciais mais
frequentes e diretas com arabes, pela facilidade em tratar com pessoas dessa

cultura que possuem experiéncia no comeércio ha séculos, ao contrario das relacdes
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desenvolvidas junto aos chineses, nas quais existem as relagcdes comerciais, mas
com uma dificuldade maior gerada pela falta de confianga no parceiro, decorrente da
origem cultural chinesa. Para a empresaria, a confianca € importante para o
relacionamento comercial, e pode ser abalada ou mesmo quebrada pelo
descumprimento da palavra dada, ou ainda por uma promessa nao cumprida, ja que
todos os negocios sédo feitos através de acordos verbais, portanto, a forca da palavra

€ uma forma de sustentacdo da confianca e seguranca entre 0s parceiros.

4.2.2 Segundo Caso

Para o segundo caso das empresas chinesas, foi realizada uma entrevista
com o Sr. Chinés 2, empresério que se estabeleceu em Cidade Del Este por volta de
1986, vindo da China, onde iniciou suas atividades no comércio de eletrénicos. Com
a vinda para o Paraguai, viu a oportunidade de se estabelecer através do comércio e
colocar em pratica muitos dos conhecimentos adquiridos ao longo de sua vida.

Sua empresa é caracterizada como de médio porte, tendo o quadro de
colaboradores composto por 50 funcionarios, e, por uma questado de sigilo, o Sr.
Chinés 2 néo quis informar o valor do faturamento anual da organizacdo. A empresa
desse empresario, além de um longo tempo de vida, também é vista como uma
empresa séria e respeitada por outros empresarios do comércio local.

No que tange aos negdcios, as atividades comerciais sdo desenvolvidas
diretamente entre o proprietario e os fornecedores e parceiros, por ser uma
caracteristica pessoal desse empresario, considerada importante para o
desenvolvimento das relacbes comerciais, além de ter um contato direto com 0s
representantes das empresas parceiras, permitindo assim um conhecimento maior
sobre com quem estara se envolvendo comercialmente.

O ramo de atividade do Sr. Chinés 2 tem como objeto principal o comércio
de eletrbnicos em geral, sempre procurando atender a demanda pelos aparelhos
que sdo lancados no mercado internacional e que estejam disponiveis para o
mercado de Cidade Del Este. Ndo ha um numero de clientes certos ou fixos que
buscam os produtos do Sr. Chinés 2, podendo haver uma oscilagdo em decorréncia
da disponibilidade ou ndo do produto para a venda. Mesmo assim, este empresario

procura ter sempre os produtos a mao para atender seus clientes. Caso isso nao
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aconteca, busca junto a outros comerciantes locais o produto de que necessita, e
assim busca criar e manter relagdes comerciais junto aos demais comerciantes.

No que diz respeito aos relacionamentos comerciais, o0 Sr. Chinés 2
preocupa-se em realizar todas as operacfes comerciais diretamente com o0s
fornecedores e parceiros, ja que, para este senhor, € muito importante conhecer
diretamente a pessoa com quem esta fazendo negécios. Os fornecedores séo, na
sua grande maioria, empresarios que mantém uma relagcdo comercial ao longo do
tempo com o Sr. Chinés 2, sendo essa relacéo fortalecida em decorréncia do tempo.
Sobre os fornecedores, ndo existe qualquer tipo de favorecimento, distingdo ou
discriminagdo em relacdo as suas caracteristicas culturais, religiosas ou sociais, ndo
existindo preocupacéao do Sr. Chinés 2 em optar por fornecedores apenas chineses,
ou indianos, ou arabes, mas sim em manter relacionamentos comerciais com
parceiros, se forma clara e transparente, com regras definidas e cumpridas pelas
partes, em busca do objetivo comum a partir do comprometimento.

O relacionamento com empresas de proprietarios chineses é tratado de
forma comercial, tendo como base da relacéo a pratica comercial e o resultado da
atividade de comeércio, mais do que outra caracteristica como a confianca. Para esse
empresario, a confianca € importante e se apresenta na atividade comercial a partir
do proprio relacionamento, e o tempo da relacdo € muito importante para que essa
confianca se desenvolva e seja fortalecida. Mesmo assim, essa confianca limita-se
as atividades do comércio, sem haver qualquer outro tipo de preocupacdo quanto a
manutengao dos relacionamentos. Mesmo em um mercado concorrido, os chineses
se ajudam pelas caracteristicas culturais similares, mas ndo é uma atitude que
demonstre confianca baseada no conhecimento mais profundo do parceiro ou
fornecedor ao longo do tempo, mas sim uma necessidade do proprio comercio.

Nos relacionamentos com empresas de arabes, a questdo é mais delicada,
mais dificil, pois o chinés, por seus tragos culturais, também desenvolve
relacionamentos e praticas comerciais com arabes, mas com receio, com um pouco
de inseguranca, desconfiando mais do que confiando no parceiro ou fornecedor. Em
se tratando do comércio de Cidade Del Este, a presenca do grande numero de
empresarios e empresas de chineses e arabes demonstra o nivel acirrado de
concorréncia, e faz os chineses procurarem se unir mais, para que possam competir
em um comércio no qual os arabes, pela prépria caracteristica cultural secular, sdo

senhores na arte do comércio. Dessa forma, os chineses, mesmo unidos, também
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buscam parcerias com arabes, mas sempre visando o resultado da atividade
comercial, sempre acreditando no resultado do relacionamento, e ndo apenas
confiando no parceiro como uma forma de estreitamento da relacdo, da manutencéo
dos relacionamentos e até mesmo como perspectivas de ampliacdo da carteira de
parceiros, fornecedores e clientes.

No tocante a relacionamentos sociais, na percepc¢do do Sr. Chinés 2, existe
um convivio social sim, no qual os membros da col6nia chinesa se relacionam, mas
nao tratam de negocios durante os momentos de convivéncia social ou ainda
durante reunibes familiares. Para o empresario, o fato de existir lacos de
relacionamento social ndo implica a existéncia de confianca que se reflete nos
relacionamentos interorganizacionais e nas praticas comerciais.

Sobre as parcerias, 0 que leva o Sr. Chinés 2 a relacionar-se com seus
parceiros € a busca por um resultado advindo das relagdes comerciais, do beneficio
mutuo para as duas partes, e que exista um certo grau de confianga para que ocorra
o relacionamento, sendo que essa confianca serve para unir 0s parceiros. Uma vez
que fique claro, dentro do relacionamento, quais 0s objetivos para as partes e quais
os resultados a serem obtidos, os envolvidos devem estar conscientes e envolvidos
em busca do propésito comum.

Na relacdo de parceria, no que diz respeito a problemas ocorridos dentro
das relacbes, o proprietario relatou que as situacfes ou problemas apresentados
durante as praticas comerciais por ele vivenciadas surgiram devido a um reflexo pela
disputa de um mesmo nicho de mercado entre concorrentes, mas que iSSO nao
repercutiu em suas relacdes de parcerias, pois existe um respeito mutuo e uma
concordancia as regras estabelecidas entre as partes, permitindo assim a
manutencdo dos relacionamentos existentes, desenvolvidos ao longo dos anos.
Uma das formas que p6de ser identificada como confianga nos relacionamentos do
empresario foi através do resultado obtido da prépria parceria, do beneficio matuo e
principalmente do comprometimento entre os parceiros, tudo isso gracas ao
conhecimento e confianga depositados no parceiro.

No entendimento desse empresério, a confianca desenvolvida entre o0s
parceiros comerciais em um mercado competitivo como o de Cidade Del Este é algo
que leva tempo e, através da recorréncia dos relacionamentos e da continuidade das
operacoes realizadas com organizacdes consideradas pelo empresario seguras e de

confiancga, através dos acordos verbais entre as partes, é que se verifica a existéncia
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da confiancga a partir do conhecimento do parceiro ao longo do tempo.

Sobre a confianca, para o Sr. Chinés 2, € algo que vem em primeiro lugar
para que se estabeleca um relacionamento comercial duradouro ou uma parceria
com outras organizacdes. Para que esta confianca se apresente, a palavra
assumida entre os atores é um dos fatores que demonstra o nivel de maturidade da
confianga ao longo do relacionamento e do tempo, e que justifica o fato das partes
serem merecedoras da confiangca mutua. Mesmo com toda a evolucao dos tempos e
a disputa por um mercado competitivo, entre 0 uso de instrumentos ou mecanismos
legais para a formacdo e desenvolvimento das relacdes interorganizacionais e a
forca da palavra advinda de compromissos verbais assumidos, para o empresario, a
palavra assumida tem maior validade, e, por conseguinte, € uma demonstracao
maior de confianca baseada em cognicdo, no conhecimento maior do parceiro a
partir de suas caracteristicas, seus habitos, enfim, de um contato maior originado
pelas atividades comerciais.

Para esse empresario, confiar em um parceiro comercial e realizar negocios
com outras organizagcfes, sejam de mesma origem étnica ou de outra origem, é
importante, pois é uma forma de as empresas conseguirem sobreviver mediante
disputa por espaco em um mercado competitivo. Sem a confianga presente nos
relacionamentos, a organizacdo ndo teria todo o tempo de existéncia ou
sobrevivéncia no mercado, e tampouco teria alcancado os resultados estimados
enquanto empresa, aliados aos objetivos comuns entre os parceiros dentro das
relacdes comerciais. Ainda segundo esse empresario, houve casos de parcerias que
tiveram de se amparar em instrumentos legais, como contratos ou titulos, pois
envolviam um certo risco da atividade comercial, mas que esse procedimento foi
adotado como uma forma de se manter o respeito ao cumprimento de regras
estabelecidas entre as partes, o que, com 0 tempo, vieram a ser substituidos pelo
compromisso verbal, caracteristica esta adotada pelo Sr. Chinés 2 como forma de
demonstracao de confianca transmitida e adquirida.

No entendimento do Sr. Chinés 2, foram identificados como fatores ligados a
confianga:

a) a confianca baseada em lacos afetivos é uma caracteristica que deve

estar presente no convivio familiar, e que é algo que néo deve ser
levado em conta para a formacdo de relacionamentos

interorganizacionais com perspectivas duradoras;
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b) a confianca baseada em proximidade social € importante para o
estabelecimento e desenvolvimento das atividades comerciais, visto que
o relacionamento continuo e 0s negdcios realizados entre 0s parceiros,
com o tempo, tendem a fortalecer mais e mais a confianca entre as
partes.

c) a confianga cognitiva € uma caracteristica muito importante nas relacoes
interorganizacionais para o Sr. Chinés 2, pois o conhecimento do
parceiro a partir das transacdes comerciais, de seus habitos culturais e
até mesmo de suas origens denota que a parceria tende a se fortalecer,
e que o respeito mutuo aliado a confianca sdo caracteristicas que
superam limites culturais, étnicos e comerciais. Quanto maior o
conhecimento do parceiro, maior sera a confianca nele.

d) a confianca baseada em mecanismos legais, para 0 empresario é um
meio de se manter respeito e cumprimento as regras estabelecidas em
uma relacdo comercial, mas, pelas suas caracteristicas culturais, o
respeito e a confianca através do compromisso verbal entre parceiros
esta acima de instrumentos legais que obriguem parceiros a manterem

um relacionamento produtivo.

Com a experiéncia comercial do Sr. Chinés 2, o que se pdde verificar € a
confianca presente nas relacfes interorganizacionais existentes, seja com empresas
de origem chinesa ou de origem arabe ou de qualquer outra origem cultural, uma
vez que, para o desenvolvimento e fortalecimento das relacdes comerciais, a
confianca se apresenta como um elo de unido entre os parceiros, levando-os a
acreditar e confiar de maneira mutua, e principalmente visando os objetivos comuns
gue unem 0s parceiros comerciais, seja respeito, seja pelo resultado da parceria, ou
seja pela confiangca em fazer um bom negocio.

No entanto, se durante o desenvolvimento das praticas comerciais advindas
dos relacionamentos interorganizacionais surgir qualquer indicio de desconfian¢a ou
quebra de palavra, a confianca fica comprometida e o elo que une os parceiros se
rompe, visto que 0s negdcios sdo realizados através da palavra, do compromisso
verbal, e a forca da palavra assumida entre as partes é mais forte que mecanismos

legais ou de controle nos relacionamentos interorganizacionais.



4.3 ANALISE DOS CONTEUDOS

89

Neste tépico, os casos foram analisados de forma integrada, tendo como

objetivo a evidenciacdo das semelhancas e divergéncias observadas entre eles.

Para isto, o conteudo das analises individuais descritivas permitiu a criagcdo dos

Quadros 2 e 3, nos quais estao relatadas as relagdes interorganizacionais, baseadas

nas perguntas da pesquisa. Estas andlises visam atender aos objetivos especificos

estabelecidos, a partir do referencial tedrico e das percepcdes dos entrevistados.

Quadro 2 — Analise Descritiva Comparativa

das Relacdes Interorganizacionais

de Empresas de Propriedade de Arabes

Empresa de
Propriedade

de Arabes

Relacionamento com Empresa de
Arabe

O padréao do relacionamento é baseado
em confianca

A relacdo ao longo do tempo é
importante para se estabelecer a
conflanca e a sobrevivéncia dos
relacionamentos. Deve ser duradoura.

O relacionamento é aberto e muito

importante para o crescimento dos
parceiros, mesmo havendo a
concorréncia.

A amizade comercial existe, e as

relagbes sociais e familiares também,
mas as praticas sociais e 0s lagos
familiares ndo influenciam as praticas
comerciais.

A confianca é cognitiva, guiada por
respeito matuo, compromisso,
transparéncia. A palavra dada pelos
parceiros vale mais do que mecanismos
legais

O fenbmeno confianga estd acima de
tudo no relacionamento

Os fatores cultura, crenca e etnia nao
influenciam as relacdes
interorganizacionais.

Relacionamento com Empresa de
Chinés

O padrédo do relacionamento é baseado
em confianga

O tempo é importante para que se
configure a confianca.

O relacionamento é aberto e importante
para 0s parceiros crescerem, mesmo em

um ambiente concorrente. Deve ser
duradouro.
A parceria existe, ndo havendo

relacionamentos sociais ou familiares.

A confianga € cognitiva, guiada por um
respeito mutuo, compromisso,
transparéncia. A palavra dada pelos
parceiros vale mais do que mecanismos
legais.

O fenbmeno confianca é o principal fator
para o relacionamento.

Os fatores cultura, crenca e etnia néo
influenciam as relacdes
interorganizacionais.

Fonte: dados extraidos da pesquisa




90

Quadro 3 — Andlise Descritiva Comparativa das Relacdes Interor

ganizacionais

de Empresas de Propriedade de Chineses

Empresa de
Propriedade

de Chineses

Relacionamento com Empresa de
Arabe

O padréo do relacionamento é baseado
em confiangca, mesmo sendo mais
dificil, por serem concorrentes.

A relagdo ao longo do tempo é
importante para se estabelecer a
conflanca e a sobrevivéncia dos
relacionamentos. Deve ser duradoura.

O relacionamento é importante, mas
sempre tratado de forma comercial,
mais restrito.

As parcerias existem, mas séo limitadas
em funcdo do tempo de permanéncia
das empresas no mercado e da
transparéncia  do relacionamento.
Relacdes sociais e familiares néo
influenciam as relacdes comerciais.

A confianca é cognitiva, guiada por
respeito matuo, compromisso,
transparéncia. H4 uma presenca dos
tracos culturais chineses muito fortes
nas relacdes comerciais. Contudo, o
acordo verbal é mais valorizado do que
mecanismos legais.
A confianca é uma caracteristica
importante.

Os tragos culturais influenciam os
relacionamentos, mesmo que de uma
forma menos intensa, enquanto a
crenca e etnia ndo afetam as préticas
comerciais.

Relacionamento com Empresa de
Chinés

O padréo do relacionamento é baseado
em praticas comerciais ou na relacdo de
troca, mas a confianca influencia menos
as relacdes.

O tempo é muito importante para que
exista a parceria e o relacionamento.

O relacionamento é importante, porém
restrito, em decorréncia dos tracos
culturais chineses, em confiar
desconfiando dos parceiros.

A parceria existe, mas pautadas nas
relacdes de troca comerciais. Existem os
relacionamentos sociais e familiares,
mas nao afetam os relacionamentos
interorganizacionais.

A confianca € cognitiva, guiada por
respeito mutuo, compromisso,
transparéncia. HA uma presenca dos
tracos culturais chineses muito fortes nas
relacdes. Contudo, o acordo verbal é
mais valorizado do que mecanismos
legais.

O fendbmeno confianga é importante para
o relacionamento, estando ligado
diretamente ao tempo de
relacionamento.

Os tracos culturais influenciam as
praticas comerciais, porém crenca e
etnia ndo afetam tais praticas.

Fonte: dados extraidos da pesquisa

Ao apresentar, nas percep¢bes dos entrevistados arabes, a andlise
descritiva das relagdes interorganizacionais, pdde-se verificar, quanto ao padrédo do
relacionamento entre as empresas de origem arabe, que é baseado em confianca,
apresentando-se de forma muito evidente, sendo muito importante para o
fortalecimento da alianca entre os parceiros. Essa confianca € adquirida ao longo do
tempo, baseada nas caracteristicas culturais arabes, nas quais esse grupo tem em
suas veias o dom do comércio, vivenciam essa atividade baseados nas
necessidades de relacionamentos, entre entre

sejam organizacbes ou
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empresa/cliente, permitindo, a partir das caracteristicas individuais de cada parceiro
da relacdo, criar relacionamentos duradouros e confiaveis, nos quais todos os
envolvidos acabam ganhando. Esse fato corroborado por Sheppard e Sherman
(1998) ao afirmar que a selecéo de parceiros e mecanismos de gestdo, sao formas
de gerenciar a confianca fazendo os participantes se sentirem efetivamente parte da
relacdo. E através desse sentimento de “fazer parte” que se alcanca o nivel mais
elevado de confianca, aquele em que existe uma interdependéncia profunda entre
0S parceiros, 0s quais tém um papel a desempenhar e se percebem vistos como
confidveis uns aos outros.

Além das relagbes comerciais, também existem o0s relacionamentos
familiares e sociais, mas que nao influenciam as praticas comerciais. Para o arabe,
0S negocios até podem ser tratados em momentos de reunides sociais e familiares,
mas que isto ndo é fator que influencie ou interfira em um relacionamento comercial.
A confianga é cognitiva, guiada pelo respeito mutuo, onde a palavra dada € mais
valiosa do que um documento assinado, e a confianca € a caracteristica mais
importante do relacionamento, estando acima de tudo.

Dentro da cultura &rabe, sendo a confianga uma caracteristica que se
apresenta e se desenvolve baseada em aspectos de interpretacdo individual e
pessoal por parte dos atores, a boa vontade e a confianca sdo fundamentais para
uma cooperacdo mutua. Corroboram com esse ponto Das e Teng (2001) ao
tratarem, em seu artigo, sobre a confianca de boa vontade e a expectativa que as
pessoas tém a partir da consideracdo especial para com o interesse dos outros,
colocando-os acima dos seus préprios. Essa ideia também é compartilhada por
McAllister (1995) ao citar que confiar esta baseado na expectativa das relacdes do
outro, e ndo no que se teme como risco no relacionamento.

Em se tratando do relacionamento, a cultura, crengca ou etnia se
demonstraram fatores que n&o afetam as relagcbes interorganizacionais dentro do
grupo cultural arabe. Mesmo sendo o capital social responsavel em parte, pela
formacao cultural de um grupo, através de informacgdes, simbolos, habitos sociais,
crencas e valores transmitidos historicamente, esses tragos culturais ndao afetam
diretamente os relacionamentos interorganizacionais dentro do grupo, corroborado
com este ponto Coleman (1994), ao definir o capital social como um conjunto de
recursos Uteis para o desenvolvimento cognitivo e social, seja de um individuo ou

grupo, ou seja, enquanto as informacdes culturais sdo responsaveis pela formacéo e
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desenvolvimento do individuo dentro de um grupo, simultaneamente suas decisdes
serdo pessoais, independente de seu capital social e de sua cultura serem
responsaveis por sua formacao enquanto membro de um grupo cultural.

Nas relacdes de empresas de arabes com chineses, a confianca € a base da
relacdo também, evidenciando-se de forma clara e aberta, sendo importante para o
crescimento dos parceiros ou atores. Corroboram com este ponto Child e Faulkner
(1998), ao tratar a confianca a partir do relacionamento de boa vontade entre as
partes, em que uma acredita nas acdes da outra e nos beneficios da relagcéo, e nado
apenas no beneficio proprio singularmente. Anderson e Weitz (1989) fortalecem
esse ponto ao definir a confianga como a crenga de uma das partes, de que suas
necessidades serdo preenchidas no futuro pelas acdes tomadas pela outra parte.

Mesmo estando as empresas disputando de forma concorrente 0 mercado
em que atuam, a confianca entre os parceiros é adquirida gradativamente ao longo
do tempo. Entre &rabes e chineses praticamente ndo ha relacbes familiares ou
sociais, limitando-se apenas as praticas comerciais por acreditarem nas
caracteristicas do parceiro, sua origem e cultura. Corrobora este ponto Garbarro
(1987), ao tratar da confianca como a crenca na integridade e na competéncia do
parceiro.

A confianca é o principal fator para o relacionamento entre os grupos
culturais diferentes. A cultura, crenca e outros valores sociais nao influenciam ou
afetam as relacdes entre as organizacdes de arabes e chineses. O que se evidencia
nas informacdes coletadas € que as relacdes formadas e desenvolvidas ao longo do
tempo, se baseiam em acordos verbais, e estes sdo mantidos e respeitados, hum
contexto em que o respeito ao parceiro € algo mais forte que as culturas individuais.
Corroboram com este ponto Schurr e Ozanne (1985) ao definir a confianga como a
crenca de que a palavra ou promessa da outra parte é crivel e que esta ird cumprir
suas obrigacdes na relacdo de troca, sendo essa ideia fortalecida por Noteboom
(1996), ao observar que a confianca pode ser tratada como uma habilidade de
determinado parceiro em acreditar no outro, a partir do que for combinado ou do
propésito em realizar algo com o mesmo objetivo.

De uma forma geral, para os arabes, o0s relacionamentos
interorganizacionais, sejam com empresas de dentro da cultura arabe ou com
empresas de outro grupo cultural, sdo formados e desenvolvidos pela confianca,

objetivando o crescimento continuo e reciproco, no qual todos alcancam o0s
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resultados igualmente. Esse aspecto é fortalecido por Peyrefitte (1999) quando diz
que confianca impulsiona o desenvolvimento, e que a sociedade de confianca € uma
sociedade em crescimento continuo, onde ha um ganha-ganha por parte de todos, a
partir de projetos comuns, de solidariedade de seus participantes.

J& na percepcédo dos entrevistados chineses, pode-se verificar que o padrao
do relacionamento entre as empresas de origem chinesa é baseado na relacédo de
troca, sofrendo a influéncia da confianca. O tempo € fundamental para que se
desenvolva a relacdo de confianca entre os chineses, e mesmo a relacdo sendo
importante, € limitada, em decorréncia de influéncia do capital social, no qual o
chinés confia desconfiando. Colabora com este ponto Putnam (1993), ao definir o
capital social como tracos da vida social, normas e confianca, sendo esta ultima
caracteristica, responsavel por exercer o papel de manutencdo da vida social e de
ser geradora de resultados econémicos, criando uma relagéo entre essas variaveis.

A parceria restringe-se as relagbes comerciais, sem a influéncia das
relacbes sociais ou familiares. A confianca é importante ao relacionamento, tendo
como influéncia tracos culturais chineses como respeito muadtuo, CoOmpromisso,
transparéncia. Entretanto, o acordo verbal possui um valor maior que um documento
assinado entre os parceiros. O interessante é que os tragos culturais influenciam as
praticas comerciais, porém de uma forma menos intensa, mais branda, em que as
caracteristicas culturais chinesas sao demonstradas em relacao a questao do confiar
no parceiro, sendo deixados de lado crencas ou habitos sociais e prevalecendo mais
aspectos culturais historicos, fortalecendo assim a confianga como caracteristica de
fortalecimento dos relacionamentos ao longo do tempo.

Nas relacbes de empresas de chineses com arabes, o padrédo do
relacionamento é baseado em confianca, mesmo sendo suas empresas
concorrentes. Mesmo sendo organiza¢des concorrentes que disputam um espago no
mercado, a confianca fortalecida ao longo do tempo leva a estabilidade, e a opcao
de escolha do parceiro parte das empresas, gerando dessa forma menos problemas.
Simpatiza com esse ponto de vista Sahay (2003), em seu estudo sobre a confianca,
ao relatar que relacionamentos estaveis induzem a comportamentos desejaveis,
reduzem a necessidade de contratos formais e facilitam a resolugdo de conflitos,
sendo fortalecido por Morgan e Hunt (1994) ao afirmarem que os relacionamentos
baseados em confianca s@o extremamente valorizados, a ponto de as partes

desejarem se comprometer voluntariamente nesses relacionamentos, sendo a
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confianga o principal determinante do compromisso.

As parcerias existem e sao importantes, mas sempre tratadas de forma
comercial, mais voltada a atividade comercial, limitando-se a essas caracteristicas e
nao sendo influenciadas pelas relacdes familiares ou sociais. A confianca é uma
caracteristica importante dentro da relagéo, identificada a partir dos tracos culturais
chineses. Da mesma forma que nas relacdes entre os chineses, a palavra dada é
mais valorizada que um documento assinado, e o compromisso verbal € uma
caracteristicas responsavel pela formacdo da confianca cognitiva. Reafirma essa
ideia, novamente Schurr e Ozanne (1985), dizendo que a crenca na palavra é
verossimil na relagdo comercial. Os tracos culturais chineses influenciam de forma
menos intensa as relacdes interorganizacionais com arabes, e a crenca, habitos e
historicos culturais e sociais ndo sao fatores que interferem na relacdo entre as
organizagoes.

A confianca é responsavel pela manutencao das rela¢des entre empresas, e
como qualquer outra caracteristica pertencente a uma cultura, esta é responsavel
pela formacdo e desenvolvimento dos relacionamentos interorganizacionais no
comeércio fronteirico entre Brasil e Paraguai, no qual dois paises de culturas,
economias e governos diferentes dividem o mesmo trago cultural comum,
compartilhado por outras culturas que se estabeleceram e perpetuaram sua
sobrevivéncia e existéncia na regido, os arabes e os chineses. Esses pontos de vista
sao corroborados por Oliveira (2004), ao tratar a confianca baseada em cognicéo,
caracterizando-se pela escolha do parceiro ou ator em quem confiar, sendo a
escolha feita tomando-se como critério as “boas razdes” que evidenciam a questéo
da escolha, e por Solomon e Flores (2002), ao tratar a confianca como algo
dindmico, uma pratica social, ndo um conjunto de crencas, sendo um aspecto da
cultura e o produto de uma pratica, ndo s6 uma questao psicoldgica ou de atitude
individual.

Em uma analise geral, todas as formas de relacionamentos verificadas
acreditam que o valor da palavra em uma tratativa comercial € mais importante que
um instrumento legal, concordando com isso Schurr e Ozanne (1985, p. 939) em
relagdo a forca da palavra como caracteristica de cumprimento ao compromisso
assumido entre as partes.

A assertiva da confianca dentro do relacionamento a partir do conhecimento

do parceiro e sua integridade é confirmada por McAllister (1995) quando diz que a
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confianca baseada em cognicdo é definida pelos conhecimentos que as pessoas
tém de outras pessoas e sua idoneidade: razdes e bons conhecimentos disponiveis
servindo de base para decidir confianca.

O fato de a confianga ser algo adquirido ao longo do tempo, para a formacéao
das parcerias, é também corroborado por Blau (1964), ao relatar que o tempo é um
importante aspecto da confianga quando os pares nao se sobressaem um ao outro e
procuram resolver suas divergéncias de forma amigavel, desenvolvendo assim a
confiabilidade entre eles.

Quanto ao capital social, verificou-se que o0s tragos culturais ou 0s tracos
caracteristicos de cada grupo cultural se apresentaram durante os relacionamentos,
mas mesmo sendo um fator de influéncia mais visivel nas relagdes de chineses com
chineses ou de chineses com arabes, ndo interferem ou prejudicam as praticas
comerciais, contribuindo para os objetivos comuns dos parceiros. Isso é confirmado
por Putnam (1993) ao definir o capital social como tracos da vida social — redes,
normas e confianca — de tal forma que venham a facilitar a acdo e a cooperacédo na
busca de objetivos comuns aos pares.

A cultura enquanto fendmeno pode-se verificar através do respeito entre os
atores nas relacdes entre empresas dentro do grupo cultural e com outro grupo, pelo
respeito aos habitos, crencas, valores, tragos sociais e relacionamento em grupo,
demonstrando que os dois grupos, arabes e chineses, convivem e se relacionam
bem em sociedade. Essa abordagem € confirmada por Laraia (2008, p.62) ao
conceituar cultura como um sistema de conhecimento: “consiste em tudo aquilo que
alguém tem de conhecer ou acreditar para operar de maneira aceitavel dentro de
sua sociedade”.

Dentro do mesmo entendimento, Claval (2007) define cultura como “a soma
dos comportamentos, dos saberes, das técnicas, dos conhecimentos e dos valores
acumulados pelos individuos durante suas vidas e, em uma outra escala, pelo
conjunto dos grupos que fazem parte” (CLAVAL, 2007, p.63).

Sobre a questdo cultural, os dois grupos estudados demonstraram ser
capazes de criar e manter relacionamentos interorganizacionais comerciais, dentro
do grupo e fora, a partir do fator confianca mesmo tendo caracteristicas, crencas e
valores diferentes. Isso € confirmado por Castells (1999) ao tratar aspectos culturais
e sociais que instigam a formacdo de grupos e a realizacdo de negocios com

garantias baseada na confian¢ca no mundo dos negdcios.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho constitui-se em um esforgo para compreender o papel
da confianca nas relacdes interorganizacionais entre dois grupos culturais: os arabes
e os chineses. Os grupos estudados foram escolhidos propositadamente em funcéo
de estarem presentes de uma forma acentuada na regido de fronteira entre o Brasil
e 0 Paraguai, ao exercerem atividades dos mais variados tipos, mas em sua grande
maioria a atividade comercial. Os grupos objeto deste estudo possuem
caracteristicas culturais, sociais e histéricas que permitiram, a partir da escolha das
perguntas da pesquisa relacionadas aos objetivos especificos, apresentar, através
de uma pesquisa empirica, os resultados sobre a proposta para a identificacdo e
compreensao do relacionamento entre organizacdes de mesma origem étnica e
entre as origens étnicas escolhidas.

Em funcdo da escolha do tema central do estudo ser a confianga e sua
influéncia nas relagbes comerciais entre arabes e chineses, foi delineado como
ocorrem as praticas comerciais desenvolvidas na regido de fronteira entre Brasil e
Paraguai, a partir da identificacdo do grande numero de pessoas e organizacdes
pertencentes as duas coldnias citadas, além da formacdo dos relacionamentos
comerciais e sociais, baseados nas relagbes de convivéncia e amparados por uma
caracteristica responsavel pela manutencdo e compreensdo dos relacionamentos
desenvolvidos pelos dois grupos culturais: a confianca.

Dentro desse contexto, houve a necessidade de definir a abordagem de
assuntos que, ao se relacionarem, fossem responsaveis pela linha de pesquisa
desenvolvida para demonstrar de que forma a confianca e sua influéncia se
apresentam no dia a dia das atividades empresariais de empresarios arabes e
chineses, em uma analise das relacfes dentro do grupo cultural e com o outro grupo
cultural.

Para que este estudo fosse possivel, inicialmente, levando-se em
consideracdo as peculiaridades dos grupos culturais, suas culturas e relacdes

sociais, foi identificada e apresentada a pergunta principal que orientou o estudo:
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Qual influéncia da confianca nas praticas comerciai S presentes nas
relacdes interorganizacionais entre empresas de &ra  bes e chineses que atuam

na regiao de fronteira entre Brasil e Paraguai?

Uma vez definida a pergunta problema, foram formulados os objetivos geral
e especificos com o intuito de melhor esclarecer o motivo pela escolha do tema e
sua abordagem.

O objetivo teve como foco a andlise da confianca que se apresenta nos
relacionamentos formados entre organizacdes de arabes e chineses, sendo esta
andlise orientada pelas relacdes de arabes com &rabes, arabes com chineses,
chineses com arabes e chineses com chineses.

Pode-se constatar que, através da analise das informacdes obtidas
baseadas nas entrevistas, a confianca € uma caracteristica que se apresenta de
forma evidente, constante e fundamental nos relacionamentos desenvolvidos entre
0s membros do grupo cultural e entre os grupos culturais diferentes pesquisados,
por ser um fator considerado importante para a existéncia das relagdes, bem como
para a sobrevivéncia dos proprios comerciantes da regido, diante de um mercado
competitivo, amparados pela oportunidade de cooperagéo e crescimento matuos.

Para que a andlise da confianca e sua influéncia pudesse ser estudada,
foram formuladas as perguntas de pesquisa a seguir, visando atender aos objetivos

do trabalho:

a) Qual o padrdo de relacionamento interorganizacional de empresas
formadas nas culturas arabe e chinesa?

b) Quais os padrdes nas relacdes com empresas de outras culturas?

c) Qual a influéncia da confianga nos negocios realizados entre membros

de mesmo grupo cultural e entre a outra cultura estudada?

Primeiramente foi identificado como padrdo dos relacionamentos
interorganizacionais a confianga, que apoia-se nas acgdes entre 0S parceiros, nas
relacbes de longa duracdo entre empresas e entre individuos, bem como nos
resultados advindos dessas relacbes. Por sua vez, esse tipo de relacionamento
ampara-se em caracteristicas culturais, nos valores e na cogni¢cao entre os atores

envolvidos. Concorda com este ponto Motta e Caldas (1997) ao citarem que essas
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caracteristicas, enquanto fatores que pressupdem a cooperacdo, levam ao
surgimento de relacionamentos baseados em cognicdo, estando relacionadas a
dindmica do desenvolvimento de uma melhor compreensdo dos fendmenos
competitivos e a cultura ligada aos habitos e comportamentos de um grupo (ou
organizacdo) baseado em crencas, valores e atitudes.

Quanto ao segundo ponto, pdde-se constatar que 0s relacionamentos
organizacionais de arabes com arabes, de arabes com chineses e de chineses com
chineses sdo desenvolvidos a partir de uma caracteristica da confianca, a chamada
confianga cognitiva, na qual os atores se relacionam diretamente, quase como um
convivio familiar, visto que disputam o mesmo mercado competitivo, possuem
relacbes comerciais que estimulam a continuidade dos negdécios e buscam um
resultado comum.

Associado a esses fatores, os atores ou parceiros tendem a construir um
capital relacional a partir de suas interacOes, e, para que iSso ocorra, devem
procurar conhecer seus parceiros de maneira mais profunda e frequente. Corrobora
com este ponto Lane (1998), ao tratar da base da confianca no nivel interpessoal,
bem como da base da familiaridade desenvolvida por meio de relagdes prévias ou
advindas da participacdo do individuo em um mesmo grupo social. Amparando essa
assercdo, Kale et at (2000) afirma que a confianca mutua e a interacdo entre
individuos, principalmente aqueles que estdo no topo da cadeia deciséria das
organizacdes, constréi o capital relacional, sendo que este capital relacional refere-
se ao nivel de confianga mutua, de respeito e amizade que surge da forte interacdo
entre os individuos parceiros de uma alianca.

Em relacdo ao terceiro ponto, o que ficou evidenciado sobre o padréo dos
relacionamentos interorganizacionais desenvolvidos, bem como serem amparados
em uma confianga cognitiva, foi que a influéncia da confianga para o relacionamento
é fundamental para a existéncia e sobrevivéncia de todos 0s empresarios
pesquisados, visto que a confiangca € o mecanismo que move os relacionamentos
nos casos pesquisados. Ela € o elo de ligacdo entre culturas diferentes, com
caracteristicas sociais diferentes, mas que estabeleceram-se em uma regido onde a
pratica comercial e o relacionamento interorganizacional surge da semelhanca e
concordancia social entre os atores. O fato de as duas culturas pertencerem a
mesma comunidade comercial na regido de fronteira, ou seja, imigrantes,

comerciantes, que se estabeleceram com perspectivas de crescimento e
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sobrevivéncia a partir do convivio, fez com que formassem na relagdo de convivio
uma caracteristica em comum entre as culturas, a confianca. Corrobora com este
ponto Cunha (2004), ao tratar a confianca dentro da teoria da estruturacéo social,
baseada em caracteristicas compartilhadas. Segundo Cunha (2004), a confianca
baseada em caracteristicas compartilhadas surge da semelhanca e concordancia
social entre confiante e confiado, por pertencerem ao mesmo grupo social ou a
mesma comunidade, e compartilharem status ético, base familiar, religido, enfim,
caracteristicas que permite a construcdo de um mundo em comum.

Uma vez que os objetivos foram atendidos, a partir da pesquisa realizada
entre 0s proprietarios das empresas das colonias arabe e chinesa, amparada pelas
perguntas da pesquisa, a relevancia do tema no contexto da regido € de extrema
importancia ao trazer a tona um assunto de pouca abordagem como o0s
relacionamentos interorganizacionais na regido de fronteira, envolvendo duas
colbnias com uma grande representatividade e que baseiam-se em um aspecto
subjetivo para desenvolver relagcbes comerciais, a confianga cognitiva.

Para que os objetivos fossem alcancados, acredita-se que o referencial
tedrico foi adequado ao fundamentar os assuntos que fizeram parte da estrutura da
pesquisa e serviram de base para o entendimento das rela¢des interorganizacionais
baseadas em confianga, e, por sua vez, esta confianga desenvolvida através da
cognicao no parceiro.

Isso é confirmado através do entendimento de Balestro e Mesquisa (2002)
ao definir que a confianca exerce um papel central de coordenagcao nas relacoes
interorganizacionais, pela troca de informagbes e compartihamento de
conhecimentos, caracterizando maior nivel de cooperacéo entre os atores.

Para que os relacionamentos existam, € necessario que haja intencdo por
parte dos atores em desfrutar de beneficios mutuos, de se envolverem, de se
comprometerem, para que as expectativas do envolvimento e os objetivos almejados
sejam alcancados de maneira reciproca. Sobre isso, McAllister (1995) afirma que
confiar estd baseado na expectativa das reacdes do outro, corroborado por Das e
Teng (2001) ao citar que a confianca da boa vontade é a expectativa que as
pessoas tém a partir da consideracdo especial para com o interesse dos outros,
colocando-os cima dos seus proprios.

Dessa forma, sendo os relacionamentos desenvolvidos na expectativa no

parceiro, ha de se considerar caracteristicas e fatores que podem ser responsaveis
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pela formacdo cultural do parceiro, jA que as escolhas dos relacionamentos séo
baseadas em um fendbmeno subjetivo, a confianca. Essa caracteristica é um dos
fatores responsaveis pela formacédo do capital social, e que juntos estdo presentes
na formacao cultural dos individuos. Segundo Putnam (1993), o capital social &
definido como tragos da vida social — redes, normas e confianga — vindo a facilitar a
cooperacao entre parceiros, sendo que a confianga exerce o papel de manutencéo
da vida social e de geradora de resultados econémicos.

Em se tratado de confianca, essa caracteristica ou fenbmeno pode ser
definida como a crenca no parceiro, a habilidade de um ator acreditar no outro, a
ponto de as partes desejarem se envolver espontaneamente. Tal fato € confirmado
por Anderson e Weitz (1989), definindo confianca como a crenca de uma das partes
de que seus objetivos serdo alcancados no futuro, baseada nas atitudes da outra
parte. O conceito de confianca também é fortalecido por Garbarro (1987) ao definir
confianga como a crenca na integridade e na competéncia do parceiro.

De forma geral, os conceitos definidos pelos autores buscam dar o
entendimento, na maioria das definicdes sobre a ato de confiar, sobre a acdo de um
agente acreditar em outro agente, sobre a importancia que faz para a relagéo entre
os individuos ou entre empresas, a presenca da confianga como mecanismo central
de formacdo e desenvolvimento das relagbes. Mesmo havendo dentro das
caracteristicas de formacdo dos relacionamentos os riscos envolvidos e o0s
instrumentos reguladores, segundo os autores, os relacionamentos desenvolvidos
baseados em confianga tendem a ser duradouros, induzindo, a partir da estabilidade
da relacdo, a comportamentos desejaveis e a reducdo de contratos formais para a
resolucao de problemas (SAHAY, 2003).

Para Solomon e Flores (2002), a confianca € uma dinamica e uma pratica
social, sendo um aspecto da cultura e produto de uma pratica. Ao se considerar a
confianga e o capital social como elementos formadores da cultura, esta, por sua
vez, € definida como o acumulo de significados transmitidos historicamente, ou
ainda conceitos herdados, expressos de forma simbdlica pelos membros de uma
cultura (LARAIA, 2008). Ha diversas definicbes e entendimentos sobre cultura, seus
significados e correntes tedricas. Entretanto, para este estudo, uma das abordagens
que serviu de base para a compreensao sobre a influéncia da confianca relacionada
as culturas pertencentes ao estudo, foi a definicdo de Claval (2007), ao definir

cultura como a soma dos comportamentos, saberes, técnicas, conhecimentos e
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valores acumulados pelos individuos durante suas vidas e, em outra escala, pelo
conjunto dos grupos que fazem parte.

De maneira geral, o que se pbde verificar € que as teorias utilizadas a partir
da fundamentacao tedrica, serviram de base para a confirmacéo da ideia central do
estudo, envolvendo a proposta de verificacdo da influéncia da confianga nas
relagdes interorganizacionais comerciais entre empresas de arabes e chineses na
regido de fronteira entre o Brasil e Paraguai, visto que se pode por meio da pesquisa
de campo, realizar uma analise de conteudo, comparando as informacfes obtidas e
confrontando-as com a literatura sobre o assunto.

Para que a pesquisa pudesse ser desenvolvida, foram utilizados
procedimentos metodoldgicos que serviram as necessidades de busca, analise e
interpretacdes das informacdes obtidas.

A pesquisa € de caracteristica qualitativa e exploratoria, sendo realizado o
estudo de casos multiplos. Segundo Roesch (2010), o estudo de caso permite o
estudo em profundidade dentro de seu contexto de um ou mais individuos, grupos,
organizacdes, eventos, paises ou regides. Como a pesquisa procurou explicar uma
situacao singular, buscando verificar a influéncia da confianca, essa perspectiva
justica a escolha da pesquisa qualitativa, uma vez que, segundo Richardson (1999),
as investigacbes que se voltam para uma analise qualitativa tém como objeto
situacdes complexas ou estritamente particulares.

Os dados foram coletados em pesquisa de campo, as empresas
selecionadas aleatoriamente, e a base de coleta dos dados foi a entrevista. De
acordo com Munhoz (1989), a pesquisa de campo tem por objetivo a coleta de
elementos ndo disponiveis que, ordenados, possibilitem o conhecimento de uma
determinada situacdo, hipétese ou norma de procedimento. Segundo Yin (2001), a
entrevista € uma das mais importantes fontes de informa¢des para um estudo de
caso.

A partir de um roteiro, foram aplicadas as entrevistas semiestruturadas
envolvendo questbes relacionadas a organizacdo, a parceria e a confianca nos
relacionamentos. As informacdes coletadas nas entrevistas foram transcritas, sendo
posteriormente realizada uma analise de conteddo comparativa, e os dados
apresentados em um quadro resumo, com o0 cruzamentos dos dados obtidos.
Segundo Roesch (2010), a analise de textos em pesquisa cientifica tem sido

conduzida principalmente mediante a analise de conteludo, uma vez que se busca
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classificar palavras, frases ou mesmo paragrafos em categorias de conteudo.

Dessa forma, foi possivel, através da metodologia de pesquisa definida
aliada as bases tedricas, confirmar, na pesquisa empirica, as teorias relacionadas a
confianca.

De maneira geral, a confianca estd presente nas relagbes
interorganizacionais de forma clara, ficando esse fendbmeno evidenciado nas
entrevistas. Dentro de um mercado concorrente, em que 0s proprietarios das
empresas se relacionam dentro do grupo cultural e entre grupos, o relacionamento é
desenvolvido a partir da caracteristica que aproxime o0s participantes desse
mercado, sejam eles concorrentes ou parceiros, e essa caracteristica € a confianca,
formada na cognicdo, do conhecimento que os empresarios tém uns dos outros,
aliada a boa vontade, ao tempo de existéncia e sobrevivéncia no mercado.

O relacionamento, sob o ponto de vista dos arabes e dos chineses, é algo
muito importante para que todos crescam e perdurem ao longo do tempo.
Simultaneamente, o proprio tempo € um fator que demonstra ser responsavel por
estabelecer e fortalecer a confianca nas praticas comerciais. O padrao étnico ou
cultural ndo influencia as relagbes, mas sim a confianca ao longo do tempo. Child
(1999) e Lane (1998) acreditam que a construcéo da confianca € obtida ao longo do
tempo através de parcerias e relacionamentos sucessivos.

Sob o ponto de vista dos chineses, o que diferencia nos relacionamentos é
que eles tratam as relacbes com base nas praticas comerciais e nas relacdes de
troca, havendo entretanto o fator confianga como o avalista da parceria que, mesmo
sendo importante, ndo € o principal aspecto formador das relagdes. A parceria de
chineses com chineses € tratada muito mais pelo lado comercial, pautado nas
praticas do que propriamente através da confianca, jaA que o chinés confia
desconfiando. A relagdo de chineses com &rabes é diretamente tratada a partir da
confiancga, pois existe uma flexibilidade maior do arabe na predisposicéo as praticas
comerciais, criando assim o laco de confianca e permitindo que o parceiro chinés
confie mais.

Ao tratar do fendmeno confiancga, ficou evidenciado que, para os arabes, a
confianca estd acima de tudo, da pratica comercial e do relacionamento. Para os
chineses ela, confianca, é algo importante, mas néo esta acima do relacionamento
ou das préaticas do comércio. E adquirida ao longo do tempo pelo desenvolvimento

da relacdo entre os pares. Sob o ponto de vista do tipo de confianga, para os dois
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casos € baseada em cognicdo, no conhecimento do parceiro, na sua idoneidade, na
convivéncia do dia a dia, para que se decida porque confiar no outro. A confianca
cognitiva € definida sobre a seguranca e o conforto de que o parceiro €é
compreendido e se compartilha simultaneamente de importantes expectativas da
relacéo e do resultado advindo dela (CHILD & FAULKNER, 1998).

Quanto a influéncia da confianga nos negécios realizados, constatou-se que,
mesmo o0s dois grupos culturais possuindo seus aspectos culturais, crencas, valores
e relacdes sociais, a confianca é o fator que se evidencia como sendo o principal elo
de ligagbes e formador das relagbes interorganizacionais e parcerias existentes
entre as empresas estudadas, visto que € a partir da confianga que se constroem
relacbes duradouras, guiadas por respeito madtuo, compromisso entre 0S pares,
transparéncia na relacdo, credibilidade e principalmente na confiabilidade do
parceiro. Segundo Kale et. al. (2000), a confianga muatua e a interacdo entre
individuos, especialmente os do topo da hierarquia organizacional, constréi o que ela
denomina capital relacional. O capital relacional refere-se ao nivel de confianca
mutua, respeito e amizade que surge da forte interacdo entre os individuos parceiros
em uma alianca (KALE et al, 2000, p.218).

Uma vez que os relacionamentos sdo desenvolvidos baseados em confianca
e nos conhecimentos do parceiro, Cunha (2004) corrobora essa afirmacéo ao definir
que a confianca baseada em caracteristicas surge da semelhanca e concordancia
social entre confiante e confiado por pertencerem ao mesmo grupo social ou a
mesma comunidade.

Diante do que se apresentou sobre o estudo da confianga, a sua influéncia,
0s relacionamentos interorganizacionais e as interacdes com a cultura e o capital
social, fica aqui a recomendacédo para que estudos futuros possam ser realizados,

com um aprofundamento sobre a influéncia da confianca, através de questdes como:

a) Realizacdo de estudo neste mesmo campo abordando o assunto sob
uma perspectiva longitudinal, buscado encontrar evidéncias que
fortalecam os resultados dos relacionamentos entre os membros das
culturas estudadas;

b) Verificar, através do foco central deste estudo, a influéncia da confianca
aplicavel nos relacionamentos interorganizacionais com outras culturas

presentes na regiao da fronteira entre Brasil e Paraguai.
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O gue se pdde verificar de maneira geral € a disposicdo entre as empresas
pertencentes aos dois grupos culturais, em utilizar-se de um fenbmeno como a
confianca, baseadas em seus tracos culturais, para deixar claro que, havendo a
oportunidade de negdcios e de se relacionarem, mesmo que em um mercado
competitivo, essa confianga continua sendo a engrenagem que guia as praticas

comerciais entre arabes e chineses na regido de fronteira entre Brasil e Paraguai.
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Roteiro de Entrevistas

A) Dados da Organizacdo e Relacionamento

1. Descrigdo da organizagao e de suas atividades principais

2. Tamanho da organizacdo (funcionarios, clientes, faturamento)

3. Campo de atuacao

4. Parcerias com fornecedores, compradores e pares (OU PARCEIROS)

5. Rede de relacionamento (ENTRE A ORGANIZACAO E OUTRAS ORGANIZACOES DE PROPRIETARIOS
DA MESMA ETNIA, E DA ORGANIZAGCAO COM OUTRAS ORGANIZACOES DE OUTRA ETNIA).

6. Descrever como é a Concorréncia

B) Descricao da parceria

. O que é uma parceria para a sua organiza¢do?

. Quais sdo as atividades realizadas em conjunto?

. Qual a motivacao principal para a formagdo do relacionamento?

. Qual a periodicidade do relacionamento?

. Qual o tempo do relacionamento?

. Quais os mecanismos de controle existentes?

. Qual a importancia do relacionamento?

. Quais os tipos de problema percebidos no relacionamento?

. Como esses problemas s3o resolvidos?

10. Na existéncia de interesses divergentes, como eles sdo tratados?

O o0 NOOULLPE, WN -

C) A dindmica da confianca no relacionamento

1. Como vocé definiria o que é confianca entre duas organizagGes?

2. Até que ponto, confiar no parceiro é relevante para a sua organizagao?
3. O que leva a sua organizagao a confiar numa outra organizacdo?

4. Qual a importancia dos seguintes fatores na existéncia da confianga?

¢ Proximidade AFETIVA OU EMOCIONAL ( confianga baseada em LACOS EMOCIONAIS)
¢ Proximidade social ( confianga baseada em caracteristicas)

* Relacionamentos CULTURAIS (confianga BASEADA EM COGNICAO)

e Existéncia de mecanismos legais (confianga institucional)

5. Exemplifique uma situacdo na qual a confianga esteve presente.

6. E uma outra situacdo em que a confianga nao se manifestou.

7. 0 que faz com que sua organiza¢do confie em outra, de mesma origem ou etnia? E o que faz com
gue sua organizagao confie em outra organiza¢do de outra origem ou etnia?

8. Em que o fato de sua organizag¢do estar no Brasil (OU REGIAO DE FRONTEIRA, OU AINDA, EM FOZ
DO IGUACU) influencia a confianca?

9. Como vocé percebe o papel da confianca na definicdo dos compromissos entre as partes?

10. E qual a influéncia da confiang¢a no processo de decisdo?

11. E no processo de negociacao?

12. Em que a confianca influencia na execucdo das acdes existentes no relacionamento?

13. E se a atividade envolver mais riscos, como fica a confianca nessa situacao?

14. O que abalaria a confianga no parceiro? Vocé pode identificar um exemplo?



