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RESUMO

Este artigo tem o intuito de mostrar ao leitor como funciona a ética nas negociacfes entre
empresas, apresentando todos os fatores externos e internos que possivelmente possam
impactar neste processo tanto de maneira positiva, quanto negativa. E possivel identificar
de maneira clara a influéncia da cultura brasileira e norte-americana e da moral, com
exemplos e fatos cientificamente comprovados, nas negociacdes corporativas.

Palavras-chave: Cultura Brasileira; Etica; Moral; Negociacdes.

ABSTRACT

This article aims to show the reader how ethics in negotiations between companies works,
presenting all external and internal factors that can possibly impact this process both
positively and negatively. It is possible to clearly identify the influence of Brazilian and
North American culture and morals, with scientifically proven examples and facts, in
corporate negotiations.

Keywords: Brazilian culture; Ethic; Moral; Negotiations.

INTRODUCAO

Ao redor do mundo existem nos negocios diversas mentes que estao por tras,
sempre a pensar nos melhores meios, sejam estes legais ou ndo, para sempre se
manterem no topo e possuirem um diferencial de chamariz. As empresas séo
dependentes de pessoas para alcancarem o0 sucesso, nestes intermediarios ha sempre

negociacdes entre gerentes, sendo que ambas as partes tem a responsabilidade de
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atingir metas e objetivos estabelecidos, desta forma, cada integrante da negociacao tem
seus proprios interesses na decisao final.

Com o alto nivel competitivo gestores muitas vezes tendem a achar caminhos
para melhores condi¢cdes de seus negocios, a ética em alguns casos é deixada de lado
para atingirem objetivos mais rapidos ou para dificultar a chegada da concorréncia. Com
a possibilidade a tendo acesso, muitos optam por essa escolha errada, porém, mais
pratica, mesmo tendo alguns custos que sao acordados de diversas maneiras por fora
de acordos.

Problemas como esses estdo no mundo inteiro, em determinados locais ou
situacdes chegam a serem comuns e nem afetam mais as pessoas, ja que se tornou algo
rotineiro, mesmo todos sabendo que é algo errado, antiético. Por falta de mecanismos
em muitos casos algumas pessoas acabam cedendo a isso, como se nao tivessem
escolha. Em muitos negdécios uma pratica antiética em uma negociacdo parece ser
necessaria, para que os interesses pessoais ou da empresa sejam atendidos.

O estudo foi desenvolvido para melhor esclarecer os motivos e circunstancias
gue levam pessoas a tomarem essas escolhas, e a comparar com locais e empresas que
ja passaram por isso no passado e que hoje em dia conseguiram se opor a tais atitudes.
E nesse foco que se direciona esse artigo que tem por objetivo identificar o
direcionamento que as pessoas tém a respeito do significado de Etica e sobre o
comportamento ético, que deve acontecer desde as negociacdes de uma empresa, a
conquista de clientes e a entrega de produtos ou servico.

Nesse artigo é estudado para comparativo duas grandes empresas, porém em
diferentes ramos de atuacdo. Uma delas € uma empresa multinacional americana no
ramo educacional, que esta situada em diferentes paises ao redor do mundo, onde possui
uma variedade ética e cultural de diferentes povos, € possivel pontuar casos do mesmo
ramo em diversas localizagbes para fazer um comparativo regional cultural.

Ja& no ramo financeiro, a outra empresa estuda € uma grande instituicdo
financeira brasileira, onde esta presente em todos os estados do Brasil e tem grande

poder de influéncia sobre negdcios no territério nacional. Com grande tempo em que esta
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em funcionamento, ja passou por grandes casos que se encaixam em casos de ética nas

negociacdes e que alguns serdo abordados como exemplos.

1. REFERENCIAL TEORICO

Um mercado globalizado onde forcas externas tem o poder de influenciar em
qualquer ramo comercial, traz a tona as dificuldades encontradas que uma empresa
tende a encontrar pela sua trajetoria. A obtencao de faturamento, maiores margens de
lucros, qualidade de vida dos funcionarios e comportamento sustentavel e moral perante
a sociedade tencionam o mundo corporativo (BRITO, 2011).

Mas hé& algo de suma importancia que por vezes ndo sao considerados da forma
gue deveriam, sdo as negocia¢cdes, que ocorrem diariamente dentro da organizacao,
sejam essas em um grau mais elevado ou ndo. O fato é que muitas destas impactam no
resultado empresarial, sejam estas entre os préprios funcionarios ou com clientes e
parceiros (BRITO, 2011).

Com isso, pode-se definir negociacdo como:

Negociagao € o processo de buscar aceitacao de ideias, propdsitos ou interesses
visando ao melhor resultado possivel, de tal modo que as partes envolvidas
terminem a negociacdo consciente de que foram ouvidas, tiveram oportunidade
de apresentar toda a sua argumentagéo e que o produto final seja maior que a
soma das contribui¢6es individuais. (JUNQUEIRA, 1986, p. 5)

Ha quem acredite que para a negociacéo ser bem sucedida ou ser considerada

7

positiva, € necessario levar vantagem sobre o outro, pensamento este que leva a
enganacdes, mentiras e omissdes de informagcdes em negociacdes empresarias. Neste
ponto que entra a ética e a moral nas negociacdes, para compreender as partes em uma
totalidade é necessaria discutir a ética e a moral na sociedade atual.

Cada pessoa possui suas regras intrinsecas e suas virtudes no que acredita ser

um beme-estar social, o que pode ser classificado como uma moral individual. Porém, esta
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moral sofre interferéncia de acordo com cada sociedade que o cidad&o vive, incluindo
costumes, religido, tabus e entre outros fatores, podendo haver distintos conceitos morais
em diferentes regides, estados e nacdes (ABRANTES, 2016).

A ética busca compreender as acdes dos homens de acordos com o0s valores
morais que norteiam as tomadas de decisées. Podendo chegar ao consenso do que é
bom e mau, certo ou errado, justo ou injusto, independente das praticas culturais

(ABRANTES, 2016). Porém, ambos os estudos, possuem 0s mesmo objetivo:

A finalidade da ética e da moral é muito semelhante: ambas contribuem para
estabelecer as bases que guiam a conduta do homem e ensinam a melhor forma
de agir e de se comportar dentro de uma sociedade. (ABRANTES, 2016, p.1).

Com tudo, as negociacdes empresarias € um ambiente favoravel para estudar a
ética nestas interacdes, pois ambos os lados buscam obter uma vantagem no final.
Nestes casos, é preciso também compreender quais fatores que influenciam nas praticas
do negociador, desde sua ética e moral individual até as da instituicdo que ele esta
representando. Sendo preciso considerar a cultura organizacional da empresa, como
também a cultura sociocultural do pais ou regido que estdo estabelecidos, além da cultura
sociocultural da outra parte negociante. (SOBRAL, 2009).

O estudo da éticas nas negociacdes € um ambiente que se cria diversas
controvérsias, tendo casos e situagdes praticas concluidos e analisados de maneiras de
diferentes. As discordias causadas nas analises podem ser resultados da moral individual
de cada ser, que foi cercada e fomentada pelos fatores familiares e socioculturais de
determinada regido. O fato é que ha diferentes pensamentos e conclusdes sobre a ética
nas negociacoes (SOBRAL, 2009).

Ha& quem entenda que formas de enganar a outra parte negociante seja algo
natural de uma negociacdo. Pois, tais negdcios se caracterizam por um processo
altamente oportunista, em que ambas as partes tentardo chegar a um ponto comum que
agradem aos dois, porém, uma parte tende a agregar mais ao seu lado. (LAX;
SEBENIUS, 1986).
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O individuo orientado por principios universais como honestidade e justica deve
desprender-se de posicdes partidarias e singulares, enquanto negociar significa
tomar partido, defender interesses, assumir uma postura competitiva. E por essa
razado que algumas praticas de engano e mentira em negociacdo, apesar de
eticamente condendaveis, sdo ndo s6 aceites como, por vezes, apreciadas no
contexto das negociagBes empresariais e legais.(SOBRAL, 2009, p.5)

Com isso, para o individuo obter sucesso na negociacdo, € indispensavel que
haja enganacéo, omissao e inducéao. Inclusive, pois muitos setores do mercado acreditam
ser vélido utilizar de meios antiéticos para alcancar o objetivo, principalmente quando o
negociador ganha “recompensas” da empresa representada pelo sucesso na
negociacao, independentemente se a ética foi respeitada (SOBRAL, 2009).

Porém, ha quem nédo concorde com as afirmacdes que a falta de ética é natural
em negociagdes, e que o mundo dos negdcios tem sua moralidade prépria. Pensadores
e autores idealistas, afirmam que a honestidade absoluta pode ser seguida em qualquer
tipo de negociacdo. Nao sendo preciso forjar uma postura de um enganador, sendo o
melhor caminho o da ética e o da honestidade, mais do que isso, qualquer postura
antiética ou ilegal deve ser condenavel (SOBRAL, 2009).

Outro ponto levantado pelos idealistas que defendem a ética e a honestidade
absoluta, € que as praticas antiéticas realmente podem gerar frutos maiores a curto
prazo, porém, tais atos podem resultar em perdas significativas a longo prazo. Enquanto
a honestidade e a ética podem néo gerar frutos tdo rapidamente, porém, a longo prazo
serdo recompensados pelo correto (SOBRAL, 2009).

Dessa forma, € possivel encontrar diversos pensamentos e afirmacdes sobre as
éticas nas negociacdes, incluindo fatores externos morais e socioculturais que interferem
diretamente nos negocios. Tendo o caminho cem por cento honesto e ético, ou o caminho
em que praticas antiéticas ocorrem de forma natural, intrinseca aos negaocios.

Porém, ha profissbes em que a ética é necessaria e cobrada dos profissionais,
como no caso de administradores, pois segundo o Cédigo de Etica do Profissional de

Administracdo (CEPA) h& deveres de conduta para os profissionais da area, como ter um
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compromisso moral com o individuo, cliente, empregador, organizacdo e a sociedade,
exercendo seus oficios com zelo, diligéncia e honestidade, sem abdicar da dignidade.

Ainda segundo o Codigo de Etica do Profissional de Administragéo (CEPA), ha
deveres do profissional que impactam em uma possivel negocia¢cdo, como comunicar 0
cliente sobre as circunstancias e interesses do seu negécio, sugerindo as melhores
solucdes. Além de informar a respeito da situacéo real da empresa que serve. Ao fim, é
necessario manter o sigilo sobre tudo as informa¢des que possui sobre a empresa que
trabalha ou o negécio em andamento.

Ha também para os administradores, segundo o Cédigo de Etica do Profissional
de Administracdo (CEPA), proibicdes, direitos, e entre outros deveres para o profissional,
e caso o individuo na cumpra ha infragdes disciplinares. Assim sendo, é possivel verificar
que h& o6rgdos que regulamentam a ética e moral dos profissional de determinados

setores.

1.1 CULTURA ETICA BRASILEIRA

A cultura brasileira, assim como a formacao étnica do povo, é vasta e diversa. Os

habitos culturais da nacédo brasileira receberam elementos e influéncias de povos
indigenas, africanos, portugueses, espanhdis, italianos e japoneses, entre outros, devido

a colonizac&o, a imigrac&o e aos povos que ja habitavam aqui (PORFIRIO, 2020).

A religido, como elemento cultural, também sofreu miscigenacao, formando o que

pode-se denominar sincretismo religioso. O sincretismo religioso brasileiro relne

elementos do candomblé, do cristianismo e das religides indigenas, formando uma
mistura religiosa (PORFIRIO, 2020).

Apo6s a chegada dos imigrantes europeus no Brasil, a mistura de habitos e
culturas ficou ainda mais intensa, dando inicio a colonizagéo e aos maleficios causados
por ela logo de inicio. Diante da situacdo que os Portugueses encontraram em terras

brasileiras, o facil acesso ao oportunismo deu a liberdade a esses imigrantes de
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escravizarem os indigenas que antes habitavam o territério. Dando inicio a uma cultura
oportunista, onde tirar vantagem em tudo era o grande negécio (PORFIRIO, 2020).

Diante desses acontecimentos, hoje o povo brasileiro é conhecido pelo seu
“‘jeitinho brasileiro”. Por outros olhos, o brasileiro domina a arte de ser “malandro” e
consegue tirar vantagem em tudo aquilo que se negocia, devido a uma cultura que foi
criada nos primordios da formacao da nacéo e que, até hoje, o povo é adepto a esse tipo
de costume.

Inserindo-se no cenério politico do Brasil, € moralmente impossivel defender uma
nacdo na qual a corrup¢do tem uma parcela muito maior do que qualquer ato que néo
fuja da obrigacdo de um politico. Uma bela colocacéo para a permanéncia desse fato até
os dias de hoje, € uma citacao do filésofo politico Edmund Burke (1729-1797) “Um povo
que ndo conhece a sua histéria esta condenado a repeti-la.”

A partir dessa citacdo, pode-se ter uma visdo macro do cenario politico e social
no Brasil até os dias de hoje. Um pais que coleciona golpes de estado baseado em
interesses politicos e pessoais de um partido, como por exemplo a Emenda
Constitucional n° 4 & Constituicdo de 1946, que instituiu o Parlamentarismo no Brasil para

garantir a posse do entdo Vice Presidente Jodo Goulart no cargo de Presidente da
Republica em face a Renuncia de Janio Quadros.

O grande problema envolvendo esse assunto, € que ndo é apenas na politica
que o “jeitinho brasileiro” esta presente, essa cultura vem tomando cada vez mais poder
ao passar das décadas. No entanto, esse hébito pode ser visto e executado de formas
diferentes, tanto para o bem quanto para o mal. Um exemplo corriqueiro que podemos
classificar como jeito, € o dom que o brasileiro tem em tirar vantagem na devolucéo de
um troco apés a compra. Suponha que a compra de um determinado cliente tenha dado
20 reais e ele entregou uma nota de 50 reais para o caixa. Por falta de atencao, o caixa
devolveu 40 reais de troco para o cliente. Diante do acontecido, o cliente percebeu o erro
do caixa mas ndo se manifestou, tirando vantagem de uma situacdo em que ele

teoricamente estava errado, mas foi beneficiado com aquilo (SANTOS, 2015).
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No livro “O jeitinho brasileiro: a arte de ser mais igual que os outros”, Livia

Barbosa mostra a ambiguidade do conceito:

“[...] o jeitinho é sempre uma forma “especial” de se resolver algum problema ou
situagao dificil ou proibida; ou uma solugéo criativa para alguma emergéncia, seja
sob a forma de conciliag8o, esperteza ou habilidade. Portanto, para que uma
determinada situacdo seja considerada jeito, necessita-se de um acontecimento
imprevisto e adverso aos objetivos do individuo. Para resolvé-la, € necessaria

uma maneira especial, isto &, eficiente e répida, para tratar do
“problema”.(BARBOSA, 1992).

Neste mesmo livro, Barbosa traz outro ponto interessante:

“O jeitinho brasileiro pode ser visto tanto como um favor, quanto como uma forma
de corrupcdo. Segundo a autora, ele estaria localizado entre esses dois polos,
onde o primeiro € positivo e o outro é negativo, podendo pender mais para um
lado ou para o outro. O que caracterizaria o jeito como algo positivo ou negativo
depende da situacdo em que ele ocorre e a relacdo que existe entre as pessoas
envolvidas”.(BARBOSA, 1992).

Outro exemplo de jeito brasileiro considerado de menor gravidade pelos
praticantes, € quando um cliente agrada um gerente de banco com um simples presente,
por exemplo, com o intuito de agradecimento e, também para possivelmente conseguir
tirar algum beneficio disso dali em diante (SANTOS, 2015).

O que nado se pode negar é que o jeitinho brasileiro esta presente em nosso
cotidiano e esta sendo repassado de geracao para geracdo. O que pode ser visto como
algo ruim, visto que na maioria das vezes esse costume serve para tirar vantagem em
cima de uma situacdo errbnea, mas pode comecar a ser visto como algo bom,
considerando que o brasileiro usa dessa artificio para ser mais “ligeiro” em determinadas

situacdes e solucionar problemas de maneira mais rapida.

1.2 CULTURA ETICA NORTE-AMERICANA

Os Estados unidos néo fica para tras do Brasil em questdo de diversidade

cultural, na verdade eles tem uma cultura mais rica e misturada ainda. Seja nos aspectos
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naturais, com diferentes climas e relevos ao longo do seu territério, seja em costumes,
tradicdes e linguas espalhadas ao longo do territério, sendo um dos paises mais influente
do mundo ele acaba se tornando um chamariz para que as pessoas possam ir atras de
uma nova vida.

Vale ressaltar que a cultura empresarial Norte-Americana esta fortemente ligada
a resultados e metas, com isso, 0 crescimento da competitividade e o aumento da busca
por melhores estratégias a fim de se destacar da concorréncia torna-se evidente. Estas
Organizagbes buscam expansao, por meio de aliancas, fusdes, franquias e outros
acordos empresariais, pois tal juncédo se torna um diferencial competitivo no mercado
(GOMES, 2014)

E possivel observar em uma introducéo de um manual de histdria dos Estados
Unidos que a nacdo norte-americana tem muitos aspectos interessantes com a histéria
do género humano, pois € possivel resumir os desenvolvimentos das instituicdes sociais,
econdmicas e politicas (KIYOMURA, 2018).

Fairbanks & Lindsay (2000, p.112) realgam que a cultura é um componente vital
para definir a capacidade de uma nacao prosperar porque ela formata aquilo que os
individuos pensam acerca de riscos, recompensas, oportunidades e, consequentemente,
sobre o progresso.

Com a cultura dos norte-americanos, negocios sao negocios, e ética é ética.
Eticas é sobre moral e ndo provocar danos a ninguém, os americanos levam isso bem a
sério. No meio das negociacdes os americanos sao bem individualistas, sérios e nao
aceitam qualquer comentario que possa ser levado como desaforo, dificultando ainda
mais as negociacdes eles sdo muito desconfiados e demoram certo tempo para ter
confianca em quem esta a sua frente. Os norte-americanos sdo muito rigidos e néo
toleram nenhum tipo de corrupgao ou “jeitinho brasileiro”, mas isso nédo foi sempre assim,
antigamente o pais tinha muita corrupcdo (FERREIRA, 2009).

Pois segundo o historiador Allan Lessoff, antigamente na cultura norte-americana
havia préaticas que eram vistas como normais pela sociedade, porém, com o tempo 0s

julgamento das praticas foram tomando rumos diferentes (CORREA, 2015). Pois ainda
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conforme o historiador Allan Lessoff a tolerancia dos niveis de corrup¢cdo chegou no

limite:

O problema talvez n&o tenha sido que os EUA estavam ficando mais corruptos.
Segundo varios historiadores, ndo houve necessariamente um aumento dos
niveis de corrupcdo no periodo, talvez estivesse até diminuindo. Mas a
intolerdncia em relacéo ao problema estava crescendo. E a capacidade de relatar
(os casos de corrupgéo), também.(CORREA, 2015, p.1)

Com a ajuda da populacéo que estava casada dessas atitudes comegaram um
movimento chamado muckrackers junto com o0s jornalistas para expor os casos de
corrupcao do pais “Subornos, favoritismo e fraudes eram constantes em governos
estaduais e locais”, disse a BBC Brasil o cientista politico Michael Johnston, professor da
Colgate University, em Nova York.

Ao comparar a situacdo dos EUA com o Brasil, Johnston fala que nos EUA, o
combate a corrupcao levou mais de um século para surtir efeito. Ele vé avancos no Brasil.
A histéria mostra que os Estados Unidos fez progressos contra a corrup¢ao, porém,
levaram mais de um século. Por isso, ha otimismo em relagdo a cultura e politica
brasileira, mas a longo prazo. Mas a mudancga deve ser iniciada 0 quanto antes, n&o
omitindo a sujeira (CORREA, 2015).

Com isso conclui que os americanos nao aceitam algum tipo de corrupcdo em
meio a seus negaqcios, isso fere eles de uma forma que pode acabar uma negociacéo

que esta sendo feita a anos por um costume tolo dos brasileiros.

2. METODO

A metodologia utilizada para a realizagao do artigo foi baseada em livros, sites
de assuntos relacionados e exemplos do cotidiano. Trata-se de uma pesquisa
bibliogréafica e explorativa, onde foram utilizados métodos cientificos secundarios,

retirados de alguns livros, como por exemplo o livro Jeitinho brasileiro — A arte de ser
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mais igual que os outros, da autora Livia Barbosa, sites que apontam assuntos historicos
relacionando a cultura do pais com a ética e estudos de casos afirmando na pratica a
veracidade dos métodos utilizados.

Atualmente a coleta de informacdes pode ser feita via pesquisa ha internet, o que
vem inovando diversos métodos. Para o pesquisador em questéo, tal escolha pode ser
benéfica, pois ameniza o custo, e ndo ha restricdes de tempo e distancia. Além disso,
estd ao seu alcance dados do mundo inteiro instantaneamente, podendo superar em
determinados casos outros métodos de coleta de dados (FREITAS, 2004).

Durante a interpretacdo dos dados, € necessario atencdo aos fatores tedéricos e
praticos pois, estes dardo embasamento as conclusdes obtidas, dando sentido a
interpretacédo realizada. Buscando dessa forma respostas completas, além de apresentar
afirmacdes com profundidade, as quais antes apareciam de forma superficial (CAMARA,
2013).

3. RESULTADOS E DISCUSSAO

Diante do estudo da cultura norte-americana e da brasileira, é possivel concluir
gque ha diferencas comportamentais entre os cidaddos, principalmente quando
abordamos o tema ética nas negociacdes. Nos Estados Unidos percebe mais intolerancia
diante de ndo cumprimentos da moral em negocia¢fes, enquanto no Brasil, tal pratica é
mais flexivel, principalmente quando aborda o termo popular “jeitinho brasileiro”.

Abordando mais afundo e aplicando tais estudos em termos praticos, a seguir €
apresentando normas de comportamento e ética em duas empresas. Sendo uma de
matriz e cultura norte-americana, enquanto outra, uma empresa do mercado financeiro
com cultura e a matriz brasileira. Dessa forma, sera possivel entender como cada cultura
sobre ética nas negociacdes interfere em certas situagdes, e o qual é o limite permitido

dentro das regras de cada empresa.
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3.1 ETICA EM UMA EMPRESA BRASILEIRA

No Brasil, € um ponto de muitas opinides e fatos que ocorrem, pois nos dias de
hoje encontra-se no pais extrema corrup¢cdo em varios setores, principalmente na
politica, conhecida mundialmente por gigantes casos de corrup¢ao, que tem ligacdo
direta com o tema ética nas negociacgoes.

A empresa brasileira escolhida para ser feita a coleta de informacdes, e ser
imposta suas normas e éticas em suas negociacoes, foi uma das principais instituicdes
financeiras no pais, o qual por ética de um trabalho académico o nome real ndo sera
revelado.

Em pesquisas e informacdes coletadas sera demonstrado algumas normas e
exemplos do que pode ser aceito ou totalmente rejeitado sobre atitudes em uma
negociacdo, e mostrar que uma posicao de alto escaldo, ou até uma venda para o cliente
final, nunca pode ser interferida por um desejo pessoal, e sim sempre e de qualquer
forma, apenas o interesse para a instituicao.

Em relagdo a instituicdo financeira, por se tratar de uma empresa de tamanho
imenso, é complicado obter dados de todos os setores do banco, para saber ao certo,
individualmente por area, quais regras e normas em relacéo a ética em uma negociacao.
Porém, existem regras idénticas para quaisquer tipos de area, segmento, ramo, ou
instituicdo, que s&o tratadas acima de uma regra ou norma. Estas, seriam a
transparéncia, seriedade e ética realmente de qualquer negociacdo, entre quaisquer que
sejam os lados.

Com isso, o foco foi realizado em um setor especifico do banco, que seriam as
agéncias bancérias, que atendem o cliente final, o maior publico em si. Onde no cotidiano
ocorrem situacdes que exigem que a empresa tenha atitudes de resposta a cada uma
delas.

Relembrando que ética, educacdo, seriedade, e honestidade ndo séo
propriedades de uma certa pessoa, ou de uma certa empresa, e sim de tudo e de todos,

e isso nao é discutivel, ética é inegociavel.

Revista Administracdao de Empresas Unicuritiba.
[Received/Recebido: Agosto 27, 2020; Accepted/Aceito: Outubro 06, 2020]

Este obra estd licenciado com uma Licenga Creative Commons Atribuicdo-NdaoComercial 4.0 Internacional.



http://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
http://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/

ADMINISTRACAO DE S T

EMPRESAS EM REVISTA

- -~ © ”»
&l -—

CENTRO UNIVERSITARIO CURITIBA - UNICURITIBA - VOLUME 4 - NUMERO 22/2020 - CURITIBA/PARANA/BRASIL PAGINAS 169 A 187

De acordo com as normas desta instituicdo financeira, nunca uma negociacao
pode ser decidida ou realizada, com algum interesse pessoal de ambas as partes, ou
principalmente quando ela € decidida por algum tipo de beneficio que algum dos lados
forneceu, como por exemplo algum presente ou dinheiro, que seria o principal erro ou a
maior questdo para um desligamento da empresa.

Uma situacdo que se pode trazer de exemplo do dia a dia de uma agéncia
bancaria, seria como as vendas séo realizadas. Sendo necessério saber como diferentes
produtos sé@o vendidos e qual foi prética foi utilizada para finalizar a venda. A principal
questao ética é, se o cliente teve total entendimento do que estava contratando. E nesse
ponto que entraria a ética no caso do gerente, consultor, caixas, em mostrar corretamente
as clausulas, prazos, taxas e afins

Um exemplo real deste tipo de situagdo seria: “O Joao vai até a agéncia saber
sobre sua conta, além de conversar com seu gerente sobre alguns pontos que ele
gostaria de entender. Nesta conversa com o Joao, o gerente oferece ao cliente um titulo
de capitalizagéo, e 0 mesmo explica as vantagens de ter aquele produto, e como traria
beneficios para o0 mesmo aquilo no futuro. Pois hoje o pais passa por momentos dificeis,
e guardar um valor mensal seria de extrema necessidade nos dias de hoje. Assim, Jodo
se interessa e aceita a compra do titulo que seu gerente |he ofereceu.

Meses depois o cliente precisando do dinheiro resgatou o seu titulo, achando que

ia receber um valor “x”, tecnicamente que foi o que seu gerente |Ihe tinha explicado. S6
gue quando se depara com o valor resgatado, vé que tem um valor inferior ao que achou
gue teria, ou seja, Jodo comprou um produto achando que seria de uma forma, e nao foi
explicado que teria um desconto de “y” por cento se tirasse antes do prazo final. Caso o
gerente realizasse a venda, sem explicar normas basicas do produto, com certeza isso
seria uma falta de ética do mesmo.

Um outro exemplo que pode ser analisado, seria algo que é uma falta total de
ética em uma negociacdo em uma agéncia bancéria entre um gerente a um cliente seria:
Dona Ana vai ao banco precisando de um empréstimo, seu gerente analisando sua conta

e sua situacao, enxerga que ela pode ter mais que um emprestimo aprovado em sua
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conta, assim ele oferece a sua cliente a linha de crédito que a mesma solicitou, sé que
invés de lhe vender talvez o empréstimo que fosse mais em conta, ou seja, mais barato,
foi oferecido um empréstimo com taxas maiores. Pois 0 mesmo tinha que entregar uma
meta daquele produto, e ao invés do gerente se preocupar com a melhor taxa, e melhor
condicado para Dona Ana, o mesmo fez o que foi melhor para ele, mais um exemplo de
antiética em uma negociacgao.

Sao esses alguns exemplos que mostram em uma agéncia bancéria brasileira,
gue no caso pode ser realizada por qualquer instituicdo financeira, por qualquer que seja
o cargo. O colaborador pode ser antiético, e nao realizar da forma correta uma venda, ou
uma explicacdo para o cliente, o0 que pode gerar problemas maiores futuramente, que
vao contrariar totalmente o cddigo de ética da instituicdo. Um ponto que € de grande
relevancia que se chama “Principio da Boa-fé”, que buscam se basear no respeito
humano e tem como premissas a honestidade de propésitos, a sinceridade e a cortesia,
e também a cordialidade, fazer aos outros o que gostariamos que fizessem conosco, etc.

Um outro quesito que é interessante ser observado, € quanto a presentes em
uma negociacao. O banco se posiciona da forma que deve-se evitar aceitar ou oferecer
brindes, presentes, cortesias, etc.

Consideramos um exemplo de ética em uma negociagdo em um nivel
hierarquico, de posicdo elevada como a diretoria, para entender com a instituicao
brasileira lidaria com uma situacdo de uma negociacao. Dessa forma, € apresentado além
de principios béasicos, mas também o cddigo de ética do banco, que é divulgado
publicamente e que qualquer pessoa pode ter acesso e consulta-lo.

Um exemplo de uma negociacdo da diretoria de compras do banco, onde um dos
fornecedores oferecem a um diretor e sua familia um jantar tudo pago por eles, no melhor
restaurante da cidade apenas para agradecer por estar em uma futura negociacao entre
as empresas. A guestao é: o fornecedor apenas quis demonstrar o interesse que tem em
fechar um negécio com o banco, lhes oferecendo um jantar, teria falta de ética do diretor

de compras em aceitar o convite?
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De acordo com o codigo de ética desta instituicdo financeira, existe um termo
dentro do cdédigo, que se chama “Principio da Exceléncia” e que traz a seguinte

colocacao:

No relacionamento com o setor publico, jamais ofereca ou aceite presentes,
favores e cortesias de funcionarios — concursados ou nomeados — de qualquer
instancia e instituicao, incluindo os ocupantes de cargos politicos e seus partidos.
- Os administradores e colaboradores da Diretoria de Compras do “INSTITUICAO
FINANCEIRA” ndo devem aceitar nem oferecer qualquer brinde, presente ou
cortesia, incluindo os mais simples como: agendas ou canetas. (ITAU, 2020,
p.22)

Com isso, é extremamente proibido o aceite de qualquer tipo de presente nas
negociagdes. Ao finalizar sobre como se deve conduzir as negociagdes, de acordo com
a instituicao financeira brasileira, € possivel compreender como a ética deve ser utilizada
conforme o cédigo de ética da empresa, que € extremamente transparente sobre o tema,
e que se coloca absolutamente contra qualquer tipo de antiética, em qualquer que seja o
a situagcao ou negociagao.

3.2 ETICA EM UMA EMPRESA NORTE-AMERCINA

Com os dados da empresa norte-americana, foi possivel realizar uma
comparacao a empresa Brasileira de grande porte do ramo Financeiro e de capital aberto,
com uma empresa de grande porte norte-americana também de capital aberto. A seguir,
segue tabela comparativa:

Tabela 1 — Comparacdo Empresa Brasileia x Norte-americana
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Empresa Brasileira Empresa Americana
Financeiro Educacional
Capital aberto Capital aberto
Grande porte Grande porte
RS 26,84 Bilhdes (ano de 2019) Us5 5,8 Bilhtes- R526,1 Bi (ano de 2013)
S0 mil 50 mil
Operacoes: Operacoes:
-Brasil -Brasil
-Chile -Peru
-Uruguai -México
-Paraguai -Chile
-Argentina -Australia
-Nova Zelandia
-Estados Unidos
-Europa (vendida em 2015)

Fonte: ITAU, 2020; LAUREATE, 2020;

Através da comparacdo a cima mencionada, pode-se entender que sdo duas
empresas parecidas, tendo tamanhos e faturamento semelhantes, ou seja, ambas de
grande representatividade dentro do mercado global. Mas dentro de uma empresa
americana algumas culturas organizacionais sao diferentes, bem como a cultura e regras
sao distintas da corporagao anteriormente mencionada. Pode-se mencionar a IPO (Initial
Public Offering ou Oferta Publica Inicial) com muitas diferencas de legislacéo.

Existem diversas regras, politicas de anticorrupcéo, entre outras normas. Na
multinacional norte-americana um comprador pode receber presentes, incentivos de
fornecedores como uma forma de agradecimento. De forma mais resumida o comprador
pode receber presentes desde que tal fornecedor ndo esteja participando de uma
negociacdo de contrato, pois isso demonstra como suborno. O valor é de no maximo
$100 dolares para cada presente, e se caso ultrapasse o valor o presente deve ser
dividido entre os demais colaboradores da equipe.

Desta forma, é possivel verificar a diferenca entre a cultura de ética de uma
empresa brasileira e outra norte-americana. Enquanto uma aceita determinada situagdes
e casos, outra repudia tais atos. A diferenca entre as normais corporativas, podem ser o

reflexo da sociedade que estdo introduzidas.
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4. CONSIDERACOES FINAIS

De acordo com o estudo realizado sobre o tema “ética nas negociagdes”, foi
demonstrado pontos de extrema relevancia deste assunto, como a teoria da ética e 0s
fundamentos para o mesmo. Assim como foi observado um estudo entre os paises Brasil
e Estados Unidos, e a forma que cada pais lida com a ética em seus negdcios,
comparando medidas e critérios com uma empresa de cada pais.

O tema é de grande relevancia para todos os alunos, assim como para a
sociedade e nés mesmos, por se tratar de um principio inabalavel, ou como deveria ser,
a qual qualquer pessoa deveria seguir em qualquer area que se encontrasse, académica,
profissional ou pessoal.

Apbs os resultados analisados, concluimos que ética entre o0s paises se baseiam
nos mesmos pilares, em relacdo as empresas apresentadas. Porém, ha diferencas em
determinados pontos, como em relacdo a algum tipo especifico de negociacao,
bonificacdes, cortesias, etc; e como é tratado tais situacdes, mesmo encontrando-se em
diferentes areas das companhias, elas concordam em iguais com os principios da ética
em negociacoes.

O objetivo em trazer teorias, embasamento sobre ética, e exemplos reais de
como sdao tratados e realizados em suas negociacdes, foram apresentados de forma

compreensivel e fundamentada, assim trazendo, o propdsito do tema escolhido.
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