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Resumo

Existem evidéncias de que os elementos do pragn@mtitinés refletem diretamente no
sucesso dos empreendimentos de Pequenas e Médmssam (PMEs) da China. O
pragmatismo chinés envolve quatro principais eléosnAdaptabilidade, Senso de
realidade, Meta e Inovacao. O objetivo do artighséutir a influéncia dos elementos do
pragmatismo chinés sobre o sucesso dos empreendsdiineses no Brasil, analisando
empiricamente seu conceito e aplicagbes, compasadaelementos do pragmatismo
ocidental. Para isso, utiliza-se 0 método exploi@t® partir de entrevistas realizadas
com uma amostra de empreendedores chineses quepoB8MESs em S&o Paulo, Brasil,
conclui-se que, independente do tamanho da lojéipdale negécio e da experiéncia no
ramo, todos os empreendedores chineses de PMHselestdos no Brasilutilizam
caracteristicas do pragmatismo chinés como algenekd para conduzir e obter sucesso

em seus negocios.
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Abstract
There is evidence that Chinese pragmatism accdantSmall and Medium Enterprise’

success in China. Chinese pragmatism is composddwfmain elements: adaptability,
sense of reality, goal and innovation. The objectof this article is to analyze
conceptually and empirically the influence of thedements on success of Chinese
companies established in Brazil. Chinese pragmaissmiso compared with Western
World’s principles. . Data is obtained througheimtews with Small and Medium
Chinese entrepreneurs established in S&o Paulo &ity exploratory methodology is
applied in this study. We find that regardlessstaire size, business specialty and
previous experiences, all entrepreneurs interviewdeimonstrate their Chinese

pragmatism ability in running successfully theismess.
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Introducéo

“Pragmatismo, flexibilidade e capacidade de apmadh constituem o
padréo basico do sucesso da politica externa diifiandschneider, 2005,
p. 13).

Este padrao basico citado por Sandschneider (2@08)sido visto como uma das
variaveis explicativas para o sucesso das eleviedas de crescimento econdmico e
desenvolvimento da China (crescimento do PIB ppit@@nual médio de 8,1%). Dessa
forma, surge um grande interesse em aprofundarnbecimento sobre este padrédo

(pragmatismo, flexibilidade e capacidade de aprzulti).

A definicdo de pragmatismo chinés é ser flexivehwar de acordo com o ambiente
externo, ter a capacidade de perceber a necessidadridanca, de aprender, sempre
com intuito de melhorar e obter vantagens. Os skisiecom o avan¢o do mundo, tém se
tornado menos ideolégicos e mais praticos, dandorm@gnfase na racionalidade

econdmica (Pye, 1986).

O pragmatismo chinés é capaz de se preparar paes @ulturas politicas, justamente
pela sua flexibilidade e adaptabilidade, na faadiel com que cada lider possui em mudar
politicas e na tranquilidade do publico em aceitatudanca da sorte e de novas partidas
(Pye, 1986).

Dado isso, o objetivo do artigo é discutir as difeas do pragmatismo chinés em relagao
ao pragmatismo ocidental, utilizando a analise gogida influéncia do pragmatismo

chinés sobre o sucesso dos pequenos e médios ewliptertos no Brasil.

A hip6tese proposta afirma que, apesar de possoiesmo formato, o pragmatismo
chinés se diferencia do ocidental por ser maisntece ndo estar embasado em raizes

solidas.

De acordo com essa hipGtese, o pragmatismo chiaéspossui 0 mesmo carater
doutrinario do pragmatismo ocidental, aproximandaisno conceito chinés ao lado

pratico.



Dessa forma, essa caracteristica particular — mésmuato do pragmatismo ocidental,
porém com diferentes esséncias — permite que oseengedores chineses sejam mais
flexiveis e menos avessos ao risco na sua gesigiockira. Esse modelo se adapta bem a

ambientes novos, onde os empreendedores ndo sactanps pelas perdas.

Para estudar a validade da hipétese apresentdida-sd o método exploratério que se
baseia na realizacdo de entrevistas com uma andesteanpreendedores chineses que
possuem PMEs em S&o Paulo (Brasil). Com isso, buseovisualizar o impacto do

conceito de pragmatismo nas decisdes e o modo este@ aplicado.

O estudo sobre o funcionamento do pragmatismo shin&Brasil é inédito na literatura
brasileira. O artigo busca dar sua contribuigdmddo a apresentar para o0 empreendedor
brasileiro uma nova visdo de exploracdo dos tragdsirais do pragmatismo chinés

importantes para obter sucesso no empreendimessdeiro.

Este artigo estd organizado da seguinte maneirae¢@o 2, € apresentada a origem do
pragmatismo, assim como suas as caracteristicasigais.. J& a secdo 3 trata das
caracteristicas do pragmatismo chinés. Na secade$aito o carater exploratério deste
trabalho, assim como a andlise comparativa entrepmscipais elementos do
pragmatismo ocidental e oriental. Na se¢éo 5 el#¢&oritas a metodologia e a amostra
utilizadas para analise. Na secéo 6, discute-sea@daisa 0s resultados dessa experiéncia
piloto em torno da hipotese apresentada. E por fiem,secdo 7, sdo apresentadas

conclusodes.
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21.  Origem do Pragmatismo

O conceito de pragmatismo estudado teve sua origgsnEUA. Esse pragmatismo

americano — iniciado como um movimento da filosafieavés das idéias de Charles
Sanders Peirce, William James, John Dewey, ent®®pensadores — € uma doutrina
em que as idéias so tém valor enquanto instrumelg@s;do. Para serem valorizados, o
guestionamento e a razao critica devem ser utdizg@@ra produzir efeitos praticos, de
forma que consolide uma idéia em agdo. Para o @itagpma verdade se resume aquilo

gue se concretiza em acao. (Meneghetti, 2006).

“O método pragmatico tenta interpretar cada nocalinehndo as suas
respectivas conseqiiéncias praticas... Se ndo se pletieear seja que
consequéncia pratica for significam praticamentmesma coisa, e toda a
disputa é ociosa” (James, W. 2005).

O ceticismo racional e o pragmatismo sdo as basssid#ias liberais e neoliberais,
amplamente seguidas principalmente pelas sociedacidentais. O liberalismo e o
neoliberalismo conduziram a valorizacdo do papsliddividuos na sociedade, a defesa
da liberdade do comércio internacional e da liireutacdo de mercadorias e pessoas,
elementos que acabaram por fundamentar as pol&azais e econdmicas dos paises
inseridos na economia global, como € o caso dalBFesnandes, 2002). (Esse contexto

€ bem diferente do contexto da China) deve ser acadp....

A doutrina pragmatica torna-se elemento essenci@l ambiente de negocios,
fundamentando as tomadas de decisdes com basegé@® jdo conhecimento a pratica,
ou seja, das idéias a acdo. Para o pragmatismanapal elemento de orientacdo do

futuro e determinacéo de agéo é a experiéncia ((heri, 2006).

“A esséncia do instrumentalismo pragmatico €& coeiceambos, o
conhecimento e a pratica, como meios para a oldetgdens — exceléncia

de todos os tipos — assegurados na existénciaimgugada.” (John Dewey).



Outra vertente do pragmatismo, que ndo junta ssnpate a verdade a utilidade, é a
apresentada por Pierce que se estrutura na légipestjuisa. O conhecimento se difere
da intuicdo ou percepcédo do senso comum originaedem um estado de duvida e aos
poucos tomando forma de crenca. O pragmatismo eeeRidessa forma, remete ao
empirismo e pode influenciar de maneira diferentantbiente de negdcios, com um

maior foco na l6gica da pesquisa (Meneghetti, 2006)

Com base também na doutrina pragmética, a educa@@emento que caracteriza a
cultura de uma sociedade — passou a ser mais adtpdatica e acdo. Com isso, desde o
inicio da vida ha um direcionamento do individuoracionalismo, a razéo critica. A
escola passa a ser uma maneira de educar instrdiesimnstrando através da tentativa e
erro que cada individuo é responsavel pelas sdgsias escolhas e suas conseqiiéncias
(ANPAD, 1997).

A partir dessa filosofia, a realidade deve serratitta enquanto ambiente que pode ser
modificado através de acdes e essas acdes acabdm dieecionados por um senso
comum, que deve ser associado ao carater pratimatieador da agdo. Por esse motivo,
ndo é comum a utilizacdo de estratégias merameniéiias em um ambiente de
negocios. Pelo contrario, € comum a definicdo deatégias de negdcios com base na
busca de compreenséo e estudo da realidade, pargadidade delimita as possibilidades

de acdes.

A aversdo a praticas meramente intuitivas pode dsta como também como
consequéncia da aversdo ao risco de muitos emmaems. Dessa forma, ndo é
incomum a determinacdo de estratégias baseadasicratividade. Essa forma de
pensamento que privilegia o lucro conduz ao usprdgmatismo de Peirce na tomada de
decisdes, ja que se busca a juncdo de conhecimreeptatica através de estudos de

viabilidades, substituindo a légica da verdade [fejeca da probabilidade.

No pragmatismo, o calculo torna-se a estrutureesteiora da compreenséo, dando-se
énfase a necessidade de previsdo que visa rederio @ determinar a acao dentro de
uma ldgica da utilidade (Meneghetti, 2006). A bugel acerto, e consequente reducao

dos erros, como caracteristica cultural dominanten eeflexdo deste aspecto no



pragmatismo adotado nos negécios é resultante pleriércia de crises econdmicas e
financeiras, por exemplo, a vivenciada pelo Esthdssileiro apdés o fim da era da

ditadura militar.

Entretanto, o conceito de utilidade esta sujeitbaspectos subjetivos de cada individuo,
sendo que o processo de tomada de decisao e éefitcutilidade pode ser influenciado
pelo carater cultural ou organizacional do negdear. exemplo, a adocéo de praticas de
responsabilidade sécio-ambiental influencia nanigfio da utilidade de determinada

acdo e conseqiiéncia.

De todas as formas, a doutrina pragmatica este®mesdo s6 nos negocios ou na
economia, mas também no modo de vida da sociedadgerl, que tem como bases o
ceticismo racional e o pragmatismo, ou seja, a dode interpretar as idéias em fungéo

das suas consequiéncias.
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3.2. __Pragmatismo Chinés

(Discutir o contexto)O contexto da formacdo do pratismo oriental € bem diferente do

Ocidente. Ndo tem tempo de pensar e refletir eis®h @ crescimento e realidade. O

contexto na China apés revolucdo cultura (décad@0jechinés... surgimento de uma

nova classe social dominado por pessoas desempredad grande estatais chinesas e

procuravam desesperadamente por uma atividade icatheentavel.... mais tarde essas

pessoas virara, PME que forneciam manufaturasioeipas necessidas... [SHENG]

3.1. Os Quatros Elementos do Pragmatismo Chinés

O pragmatismo chinés envolve quatro principais elgos: Adaptabilidade, Senso de
realidade, Meta e Inovagéo. Todos estes refletegtatihente nos empreendimentos, e

serdo detalhados a sequir:
a) Adaptabilidade

O pragmatismo enfatiza a improvisacdo e a adajutatéd, visando sempre buscar
melhorias constantes nas adaptacdes. Sabe-se ghineses, no ambiente econémico,
apresentam uma sensibilidade agucada em relacHatéscdes do mercado e sobre
como levar vantagens nas oportunidades que surgaracteristicas importantes do

sucesso do pragmatismo chinés (Wong, 1996).

Poucos camponeses no mundo seriam capazes de desp@n rapidamente como 0s
chineses fazem em relacdo as oportunidades ofasedi@®s chineses apresentam uma

habilidade de procurar suas proprias vantagensaléatrealidade.

E muito importante destacar a importancia das cHamaor novas circunstancias e
novos comportamentos, momento em que todo munderideser capaz de apreciar a

necessidade de se adaptar.

O socialismo chinés percebeu a necessidade de pwmstrando-se mais flexivel,
buscando a cooperacdo com o ocidente e o mundtalcstpi para poder sanar suas

necessidades tecnoldgicas e conquistar assim maisigdmo econdmico.



Sao importantes atitudes mais flexiveis, abert@septivas as diversas tecnologias. Vale
destacar que os industrialistas chineses tém obtidesso ao copiar tecnologias de Hong

Kong e pratica-las nos seus empreendimentos (W®8§).

A facilidade com que os chineses se adaptam asnst@ncias de mudancas é tao
intensa, que muitas vezes este povo deixa poucce@gpara as ligacdes emocionais,
como o sentimento de lealdade e fidelidade. O patigmo chinés realmente acredita
gue quando as circunstancias mudam os sentimeraté & lealdade também mudam
(Pye, 1986).

Até na religido, a cultura chinesa é essencialmeate sensibilidades religiosas. Na
religido chinesa ndo existe um deus proprio e éspecos chineses sdo bem receptivos

as diversas religides (Wong, 1996).

Uma das caracteristicas importantes que pode lggtda a facilidade em se adaptar é a

caracteristica da tolerancia as contradicdes.

Tolerancia as contradicoes:

A flexibilidade do pragmatismo chinés, até mesmorelacdo aos sentimentos, pode ser
explicada pela relativa tolerdncia de contradiddggcas dentro da politica da cultura
chinesa. Entre os chineses é relativamente faciltanasimultaneamente sentimentos
contraditérios como o amor e o 6dio, 0 yin € 0 yasgm uma mistura ou uma

diminuicdo na intensidade dos sentimentos sepaf&yes 1986).

Por esse motivo 0 pais consegue ao mesmo tempasErnsocialista e capitalista,
sempre tentando desfrutar das vantagens de cadmaisO sentimento de lealdade,
apesar de as vezes conseguir, algumas vezes néegoenagir como um forte breque

sobre a adaptabilidade do pragmatismo chinés.

O pragmatismo chinés é baseado na disponibilidadelerar e aceitar que outros podem

sentir e estar em uma doutrina ou crenc¢a incongdgtiimiker, 1969).

Esta tolerancia as contradi¢Ges é favoravel as ngada uma vez que se torna mais facil

a transformacéo. Por exemplo, sentir simultaneamamor e ddio por um lugar, se for



necessario se mudar ou viver prazerosamente negde, lqualquer uma das opgoes

podera ser facilmente realizado.

b) Senso de Realidade

Dentro da cultura chinesa, a chamada Estratéglatdede Guerra colabora com o senso
de realidade dos chineses, ela se baseia na agtgutkar antes, de conhecer o terreno e o

inimigo a ser enfrentado, suas possiveis fraquepssriscos que tem a ocorrer.

Os chineses sdo realistas e tém um bom senso doea@gora, € ajusta seu
comportamento para aproveitar e explorar a légeaqdalquer situacdo que eles se
encontram (Zhao, 2004).

A extrema mudanca na politica estrangeira chirgpgasempre representa bons calculos
de interesses nacionais da China, aparece consnigsha do senso de realidade dos
chineses, sem afeto por sentimentalidade e comgupado entendimento do corrente

jogo de poder nos negdcios do mundo (Junhui, 1985).

O vivido senso de realismo e a conviccdo de quéggeiaum deveria se ajustar a
qualquer circunstancia de mudancas da ao pragneatismés sua marcante flexibilidade
(Pye, 1986).

Este senso de realidade, ap6s minucioso estudeudarsbiente externo, é que colabora
para o sentimento de otimismo. Com o conhecimen® riscos e as vantagens que

podem ocorrer, 0 sentimento de otimismo nascenfiecite.

Otimismo:

Através do sistema de controle de risco, tracasttatégias pessimistas, ou seja, ficando
sempre preparado para o pior — faz com que afl@@ntmento do “o que vier € lucro”,

ou seja, nasce entdo o sentimento de otimismo.



Além disso, na cultura politica chinesa, o impe&ratie ser otimista sobre o futuro vem
através do passado. Através de passados e ex@siéons, vem o sentimento de
aprendizado, de que a partir deste instante nuaés inA errar novamente, aprendendo

através da experiéncia.

Poucas pessoas vivem no futuro como os chinesesnqitas vezes sédo absorvidos na
promessa do amanhd onde uma modesta melhora dpadé@e anunciar chances

ilimitadas.

O pragmatismo chinés reforca a tendéncia de eagamvaliacGes criticas do presente,

acentuando os horrores do passado, e sim glouficarfuturo que sera bem vindo.

A cultura politica reprime as criticas e usa a spE para transformar a dor do passado
imediato dentro das condi¢cdes do presente que ¢éotda o anunciador de um futuro
melhor (Pye, 1986).

A intensidade do otimismo do pragmatismo chinémgreéssionante dentro da luz das
praticas de socializacdo chinesa. As criancas shinsao geralmente extremamente
sensiveis em relagdo aos riscos na vida, elas tangehsam que a perfeicdo trara
recompensas, mas 0 balango é usualmente mais satde/évitar perigos do que

esperando beneficios faceis (Wilson, 1970).

O hiper-otimismo do pragmatismo chinés reflete eemsidade de assegurar e conter a
ansiedade sobre potenciais falhas. O otimismo &&e ao futuro, e o aprendizado com
o horror do passado, através do pensamento “nuraia” marece ser a base do
pragmatismo chinés. O desejo de aprender com ag@asgsbastante forte, além disso, a
sede de sucesso (fama ou vitdria) através do tespminbém constitui grande influéncia

no desejo de aprender (Pye, 1986).

E por isso que atualmente, os chineses possuem lan otimista para o futuro,
acreditando no dia que eles serdo iguais as maigaslas sociedades industriais. Eles
acreditam no objetivo, e sdo realistas, sabem bguoe @ode ser executado perfeitamente

pelas forcas humanas, quando inspiradas pela matwaconvencimento moral.



Embora o pragmatismo chinés reconhega a necessitladiecentivos concretos e
materiais, eles ainda tém um pouco de crencasddieas, e sabem o poder que o

convencimento moral pode trazer.

Experiéncia:

Aprender com a experiéncia faz parte do aprendjzadip aumento da capacidade de

realidade.

Ha também uma evidéncia de que a inovacdo e o iggd@D envolvem o
desenvolvimento de processo e produto e introddedt@cnologia A audacia em correr

riscos pode levar a uma competicao excessiva, galugdra o sucesso (Wong, 1996).

Portanto, pessoas que irdo querer fazer a coita, @epartir de um dado exemplo de
sucesso, este exemplo Ihe conduzird a imita-lod&assim, o pragmatismo chinés néo é
apenas uma preocupacdo por significados e procettimeele inclui assuntos sobre
metas, metas a partir de um dado exemplo, que podeegar a atingir o

desenvolvimento econémico e o poder nacional.

c) Meta

A meta do pragmatismo chinés ndo é apenas sec@m@trealizar objetivos imediatos
através de qualquer coisa disponivel. O que davieise é satisfazer o requerimento do
orgulho coletivo, e fazer com que o0s outros respeite admirem a China.

Consequentemente, o pragmatismo chinés colocagmde ser o melhor, mais do que

ser apenas pratico (Pye, 1986).

A China falhou no desenvolvimento de habilidadesd#gicas devido ao seu inicio de
crescimento populacional que fez com que fosse magisnal contar com o poder do
homem do que inventar mais maquinas eficientesi(ENLQ73). Hoje, portanto, os

chineses sabem e aprenderam que é necessariois@varagzado do que pratico.



d) Inovacédo

Inovar faz parte do conceito do pragmatismo chiAés.mesmo no periodo comunista a
inovacdo era encorajada, para promover a aplicdgdoassa criativa e inteligente para
melhorar a capacidade produtiva da nagdo, ser s im@ligente para ter as melhores

experiéncias praticas (Lee Ill, 1972).

A Inovacéo é uma caracteristica importante do sacdas pequenas e médias empresas
(PMEs) da China. Entretanto os administradores dwr&sas Estatais (geralmente
empresas grandes) apresentam uma preocupacdo eumcpata seguranca e evitado
decisbes de tomada de risco quando encaram andigmtertos (Adler, Brahm &

Graham 1992; Tan e Litschert, 1994). Portantopadnao ndo é caracteristica de todos.

A seguir serdo descritos as diferencas entre osreemgedores das PMEs e

administradores das EEs.

3.2. Inovadores (PMESs) x Administradores (EmpresaEstatais)

Existe um rapido crescimento do empreendedor desPdiE ambientes turbulentos que
oferecem pouca protecdo legal e institucional panpresas privadas. Sendo menores e
mais rapidos que empresas estaduais, os empreeeslat PMEs adotam estratégias

gue diferem dos competidores mais estabelecidogp#a.

A discricao, rapidez, e execucdo permitem que eempledores colham vantagens nos
primeiros movimentos e entdo crescem suas chamresnm sobrevivéncia mais cedo
(Tan, 2001).

Como resultado do efeito de juntar as forcas artdiemegulatorias e politicas, os
administradores de empresas do estado sdo extret@amentrarios ao risco e ndo

engajados nas atividades de inovacao.

Ja as empresas privadas adotaram diferentes gstgatgara o efeito de juncdo da

complexidade e dinamismo do ambiente regulatérioreate, exibindo uma forte



tendéncia a tomada de risco e inovagdo. As graedgsesas do estado apresentam
maiores recursos e a estratégia de risco € muitmmtie a dos empreendedores (Tan,
2001).

Sabendo que a politica de governo historicamentestdo instavel, os empreendedores
de PMEs identificam mais a oportunidade de mercagdomovendo rapidamente e

ganhando um rapido retorno.

Os empreendedores de PMEs podem deliberadamestggrsituacées desestruturadas,
j& que seus objetivos ndo sdo precedidos sobreifarmitade, estabilidade, ou

preditabilidade, mas na complexidade, dinamismostilidade.

Para os administradores de EE, um erro poderia mongier sua reputacdo politica.
Estes relatam seus sentimentos de incerteza nadaltie a falta de informacédo e a falta

de confianca nas decisdes (Tan, 2001).

Os empreendedores com grandes desejos de ton@reistotivacdo para inovar, estdo
fazendo mais estratégias ambiciosas e estreitandopobres recursos baseados em: “by
doing more with less”. A maioria das corporacdedtimacionais selecionava Empresas

Estatais como seus parceiros joint-ventures.

Como o papel das Empresas Privadas na economiahda @sta crescendo, as
corporacfes multinacionais podem achar atrativamdp estratégias de aliancas com as

Empresas Privadas que dividem orientaces dedgifratsimilares.

Recentemente, o governo chinés autorizou as EngpRydaadas a procurar investidores
estrangeiros e formar joint ventures, que antes) guavilégio das Empresas Estatais
(Tan, 2001).
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4.3. O Pragmatismo Chinés no Empreendimento

4.1. Pragmatismo Ocidental x Pragmatismo Chinés

Com base nas informagbes expostas nas Se¢bes 2ped&se definir pontos de

convergéncia e divergéncia entre o conceito ocidert o conceito oriental de

pragmatismo, conforme pode ser visto na tabelxabai

Pragmatismo Ocidental Pragmatismo Chinés

= Doutrina filoséfica; = Pratica ndo tratada como doutrina;

= Doutrina pragmatica constitui fator cultural e de educacéo da = Outros fatores constituem a cultura e educagao da
sociedade ocidental; sociedade chinesa;

= Racionalismo; = Oportunismo;

= Raz&o critica voltada para a préatica; = Pratica com base numa razéo critica;

= Lucratividade é a base das estratégias; = Otimismo é a base das estratégias (“o que vier € lucra”);
= Conhecimento + Préatica = obtencdo de bens (sucesso) ; = Conhecimento + Pratica = meta;

= Conhecimento = dlvida = CRENCA => ac¢ao; = Conhecimento = ddvida = INTUIGAO => ag&o;

= Maior avers&o ao risco; = Menor avers&o ao risco;

=*Necessidade de previsdo (para a redugéo de erros); = Adaptabilidade (improvisacao)

= Aprender com a experiéncia;
= |déias como instrumento de ac&o;
= Realidade como limitador das vantagens;

= Flexibilidade, inovacéo, tolerancia as contradigdes;

= Determinagédo da acdo dentro da légica de utilidade.

Interpretar idéias em fungéo de suas conseqiiéncias Tomar agdes em funcéo de suas consequéncias

A aplicabilidade do conceito de pragmatismo ocidert o resultado de diversas
experiéncias que tornaram o pragmatismo uma caist@te intrinseca a prépria cultura
ocidental, dando origem a uma doutrina filoséfigplicada ndo s6 aos negdcios, mas

também ao modo de vida, a economia dos paises e etc

Em relacdo a este aspecto, o conceito do pragnmatishinés ndo possui essa

caracteristica histérica, e, portanto é aplicadfodea mais simples e esta mais ligado ao



carater inicial de agdo do pragmatismo. Essa pedemisiderada a principal diferenga

entre o pragmatismo ocidental e o chinés, que @plimbém muitas outras diferencas.

As caracteristicas culturais dos ocidentais e dowses também explicam as diferencas
na aplicagdo do conceito de pragmatismo aos negdéaendo que, em geral,
empreendedores ocidentais tém uma maior aversascacdo que os chineses e por esse
motivo sdo muito avessos a tomada de decisbesdamsem intuicdo, o que é comum

para empresarios chineses.

Esses aspectos do pragmatismo chinés levam a eci$id mais préaticos e rapidos na
tomada de decisdes, ja que buscam atingir uma -meédinida com base no seu caréater
otimista — e ndo apenas a maior lucratividade eomaducdo de erros possivel. E
caracteristica dos empresarios ocidentais reafizaraa forte andlise critica para decidir
se havera ou ndo acgéao, ja que a acdo € um resdkadm raciocinio critico tendo em

vista a lucratividade. Ja para os chineses, a @é&¢éeultado direto de uma analise critica
mais rapida, ja que um dos objetivos é nédo perdgroatunidade, dai um carater mais

oportunista do pragmatismo chinés.

Entretanto, apesar das varias diferencas citadasnbém muitas similaridades entre o
pragmatismo ocidental e oriental (chinés), princi@ate no que diz respeito as bases do
conceito de pragmatismo. O ponto de partida patefiaicdo desse conceito, tanto para
um quanto para outro, esta na utilizagdo das idgha®o instrumentos para a acdo. A
partir disso, para ambos tem-se a determinacaoatedentro de uma l6gica de utilidade.
E, dentro deste aspecto, é essa logica da utiligadesera a fonte de diferenciacéo entre
os dois modos de utilizacdo do pragmatismo, sendoacconceito de utilidade ira variar
de acordo com os aspectos de cada cultura, jArmqadante de utilidade para um podera

ndo ser fonte de utilidade para outro e vice-versa.

Além disso, tanto o pragmatismo ocidental quantehmés, tem bases no uso de
experiéncias, na flexibilidade para a tomada dés@es e no senso de realidade, ja que

essa é um fator limitador das vantagens.

A seguir é apresentada uma analise conclusiva slpsctbs negativos e positivos da

aplicagdo do pragmatismo chinés nos negacios.



4.2. Aspectos negativos

Apesar dos chineses serem praticos, realistas te tnabalhadores, eles ainda possuem
um ponto fraco que pode dificultar o crescimentsdies empresas. Este ponto fraco é a
falta de confianga nas pessoas que ndo possuerxigaanseja, um relacionamento

especial que envolve confianca muitua entre asagtgue em geral tem-se com as

pessoas da mesma familia.

Os empreendedores chineses acabam limitando o handa empresa, porque eles
guerem administrar tudo sozinho e ndo consegueegaleiarefas para os funcionarios da
empresa, a ndo ser que com estes ha relacdo g@mbd o nimero de pessoas de

confiancga é limitado, o tamanho da empresa tamleéanlisnitado (Sheng, 2006).

Além disso, os empreendedores chineses acabanpsedexmuito mais aos riscos por
estarem mais dispostos a aproveitar as oportursdddemaneira mais rapida e sem
andlises complexas a respeito do investimento. pssgue a cultura chinesa néo € tao
avessa a risco como a ocidental j4 que para eldémsmo prevalece com a idéia de que
“0 que vier é lucro”. Entretanto, dessa agilidadeaproveitar as oportunidades quando

elas surgem também surge uma maior exposicaoao ris

4.3. Aspectos positivos

Os empreendedores chineses sédo muito corajosasrentgedos, eles adoram o trabalho,
trabalhando por prazer e considerando-o uma reapiidade ao longo da vida. (E

dificil de aceitar isso...) Por isso, eles dedicam tempo pensando em como atrair
comunicacdes efetivas com os funcionarios, aléradiainistra-los dando o necessario

reconhecimento dentro de um sistema sélido.

Os empreendedores chineses sdo ansiosos em apremitendendo através da
experiéncia e colocam em pratica a administracidnalecdo e da inovagado tecnolégica,
chamada de experimento. Eles podem ndo saber capaw, fmas tentam aprender

fazendo, tendo como objetivo o sucesso, sem lewaromsideracéo o acesso (Hu, 2005).

Apesar do pragmatismo ocidental também possuiraciistica de aprender através da

experiéncia, os empreendedores ocidentais, pomserais relutantes a investir em



negécios em que ndo se tem dominio, ndo utilizasa esaracteristica de forma téo
eficiente e rapida como os chineses. Para eles@sprprimeiro ter uma boa base
racional, geralmente ndmeros e previsfes, que did®s seguranca para realizar tal

investimento.

Esse tipo de racionalismo baseado na mediacdorderas acaba levando a andlise para
uma discusséo tedrica acerca de quais aspectaelsiantes nos calculos. Isso pode
levar a ndo traduzir aspectos importantes da prgicque nem todos os elementos do
diagnostico sdo quantificaveis. Dessa forma, o rpédigo ocidental pode acabar
subestimando esses aspectos de dificil mensuragiop por exemplo aspectos
comportamentais. O mesmo acaba sendo mais diiccdrrer no pragmatismo chinés,
ja que as decisdes ndo estdo baseadas somentedoados nimeros, mas também na

intuicdo e oportunismo.

Como o pragmatismo chines tem mais flexibilidadmenos filosofia, ele incentiva o
empreendedor a testar um novo empreendimento.e&t@smda de decisdo, geralmente,
ndo possui tantas variaveis a serem analisadastoqtemia para um empreendedor

ocidental para que se torne uma garantia de sucesso

Com isso, o pragmata chinés se adequa rapidamestanabientes adversos. E o caso
dos entrevistados, empreendedores chineses quancteegm novo pais e logo buscam
identificar as oportunidades. Esses empreendedemesya maioria, possuem uma Visao
clara de que eles ndo tem nada a perder, ja gae estrando em um ambiente

desconhecido, e portanto, desconfortavel. Com@s&a, torna-se mais facil investir em

novas oportunidades.

Talvez o ponto mais positivo do pragmatismo chigégjue ele se beneficia das
predisposi¢cdes culturais que traz comportamentta@ntente aceitaveis guiadas pela
l6gica de circunstancias e que permite abandonossemimento dos comprometimentos
do passado e faz ligacbes com a racionalidade.ifisoto sobre o futuro é mais

respeitavel do que as duvidas e negativismo (FB&g)1

Em relacdo ao sentimento de aprender do pragmati@moimeira palavra que vem a

cabeca é educacdo. De modo geral € a educacdo gistaécomo a base do



desenvolvimento intelectual em administrar negécios sucesso, podendo assim ter

uma associagao positiva com o crescimento de paguEnpresas.

Mas ndo é somente a atividade intelectual queassidciada com o crescimento, ja que
um intelectual pode néo ter sucesso e um individeaos académico, mas que tenha

alguma oportunidade pode fazer uma pequena e mneEszer.

Além da atividade intelectual, alguns outros fatdigados a educagédo parecem interferir
no sucesso das pequenas empresas. E ai que gagnoatismo, ja que uma melhor
confianga, o otimismo e a capacidade de agir caszdo aumentam a chance formar

grandes negoécios com grandes empresas ou lidaclantes e bancos.

Além disso, o aumento das expectativas também értamge, por exemplo, um
individuo com uma boa formacdo almejara, por exemghnhar no minimo certa
guantidade de dinheiro (Storey, 1994).
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5.4. Metodologia

Trata-se de um estudo exploratério, com uma aberdagualitativa, na qual foram
exploradas as caracteristicas do pragmatismo chio€®ntrevistados e se elas afetam

seus empreendimentos.

Por ser uma pesquisa exploratéria, o artigo vikan ale aprofundar o conhecimento
sobre pragmatismo nas PMEs, servir como base dossimaiores, auxiliando-os na
formulacdo de hipoteses ou clarificacdo de idgiaganto o artigo ndo tem a finalidade

de confirmar hipotese.

Utilizou-se como critério de inclusdo, empreendedarascidos e criados na China, que
receberam as tradi¢cdes culturais chinesas em $&iecia e abriram seus negdécios no
Brasil, mais especificamente no centro da cidad&ate Paulo (Rua 25 de marco e no
bairro da Liberdade). Utilizou-se como critérioaelusdo, os empreendedores chineses
gue deixaram de responder o instrumento e ndoa#arino termo de consentimento

autorizando sua participacdo na pesquisa.

Todos os empreendedores chineses envolvidos nalipgsgssinaram um termo de
consentimento esclarecido, no qual autoriza suicjp@cdo na pesquisa, tendo plena
consciéncia dos objetivos do pesquisador. Foi ¢jd@mo absoluto anonimato dos

entrevistados.

A coleta de dados foi feita por meio de entrevjstasizou-se como base para esta
entrevista, um instrumento contendo perguntas ris@s que pudessem trazer
informac®es sobre tradicdes do pragmatismo chiddastrumento (anexo I) contém 15
perguntas, e a coleta de dados foi realizada nodmé&svereiro e margo de 2006 pelo
proprio pesquisador, que inicialmente, explicoinalfdade do estudo e, posteriormente,
era marcada uma entrevista. A pesquisa foi realizaal proprio local de trabalho do

empreendedor.

Para andlise dos dados, utilizamos a técnica désearde conteddo, pelo fato desta

possibilitar a busca dos significados, a partir ddatos dos entrevistados. Estes relatos



foram analisados em categorias. Foram analisadiss tas respostas e comentarios
emitidos pelos entrevistados. Buscou-se compreemdeelacdo das tradicbes do
pragmatismo com o sucesso dos empreendedores ehinesBrasil. O sucesso das

PMEs foi definido através do tamanho e nimero deifiarios da empresa.
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6:5.

Analise e interpretacao de resultados

COMPORTAMENTO DE EMPREENDEDOR FRENTE ESSAS QUESTOES

PERGUNTAS SOBRE A GESTAO FINANCEIRA

ADMINSITRACAO DE CAPITAL DE GIRO

ANALISE DE INVESTIMENTO

Buscou-se compreender a relacdo entre o pragmatiesxempreséarios de PMEs com o
sucesso de seus negdcios no Brasil. Através delsgd@io busca-se confirmar ou refutar a
hipotese ja apresentada

Foram utilizadas 4 categorias de analises parapagros principais relatos dos

entrevistados, possibilitando o alcance dos olgstespecificos do estudo. O quadro 1

descreve as 4 categorias de analise.

Quadro 1. Categorias de andlises para alcancar os objatsmecificos

Categoria Elementos chave Objetivos especifico
Caracteristica da | Idade/Experiéncia/Rarr | Caracterizar a experiénci
empresa e Numero de funcionaric |sucesso do empreendime

i ©
nto

Adaptabilidade

Adaptacdo conforme
ambiente externo

Verificar a nogao do
empreendedor sobre a
necessidade de se adap

ar

Senso de Realidade

Estudo das possibilidg
de ganhos e perdas

desVerificar a nocéo de
realidade do empreended

Metas Metas/objetivos Verificar se 0 empreended
traca metas
Inovacao Busca por novidades Verificar inovagoes f

parte do empreende(

6.1. Caracteristicas dos empreendedores

Foram procurados 30 empreendedores chineses, spralapenas 23 % (n = 07)

aceitaram participar da entrevista. Os empreendsdjue imigraram mais recentemente



se recusaram a participar do estudo. Portanto, estiedo teve como amostra 7

empreendedores (proprietario/administrador) chmgse abriram negocios no Brasil.

Os resultados das principais caracteristicas daesngedor e do seu empreendimento
sdo descritos na tabela 1. Para facilitar a anatiseentrevistados estdo em ordem

decrescente de tempo no empreendimento, ou segxpeeéncia.

Tabela 1. Caracteristicas dos entrevistados e de seus enuingentos.
Entr. Idade Tipo de Tempo (anos) no  No de Importa produto
(anos) empreendimento Empreendimento funcionarios da China*

1 56 Bazar - importadc 25 16 Sim
(A)
2 50 Loja de bijuterias 20 18 Sim
— misto (A
3 53 Bazar — 15 22 Sim

importados (A/V)

4 48 Bazar — misto (Vv 8 3 Nac
5 50 Bazar — misto (Vv 8 4 as veze
6 31 Bazar — misto (Vv 2 3 Na&c
7 28 Bazar — misto (V 2 2 Nac

Observagdo: Entr. = Entrevistado; (A) = Atacado; £Warejo; (A/V) = Atacado e Varejo;
misto = venda de produtos importados e nao impestachportados = vendas de produtos
importados; * importa produtos diretamente da China

Tabela elaborada pelo autor

Dos empreendedores entrevistados, aproximadamenitd%?7 (5 entrevistados)
apresentavam evidéncias de que seus negociosapaestonsolidados no ramo, pelo

fato de apresentarem mais de 7 anos de experiéncia.

Trés empreendedores, 0s mais experientes, demamstiar um grande sucesso em seus
negacios, pois trabalham com um grande niumerordgdoarios e um volume grande de
negdécios, uma vez que eles séo atacadista e impditato da China.

Dentre eles, o entrevistado 1 comentou que as sgual@ 0s chineses correspondem a
uma parcela grande de seu faturamento, demonstsul@xperiéncia nao s6 como
comprador, mas como fornecedor. Em média, esse®m@reendimentos possuem em

torno de 19 funcionarios.



Nenhum empreendedor quis comentar sobre o fatutardarioja.

6.2. Estratégias dos Empreendedores ligados ao Pragtismo Chinés

A amostra do estudo se divide em dois grupos, mgird grupo, dos empreendedores
mais experientes (Empreendedor 1, 2 e 3), apresestimtégia com seguimento
especializado (Estratégia de Nicho) e tende a pmocas novidades do mercado,

querendo sempre desenvolver produtos exclusivaséalitos no pais.

O segundo grupo, dos empreendedores menos expsri@mpreendedor 4, 5, 6 e 7),
apresenta outra estratégia (Estratégia de Commsygibu seja, vende um pouco de tudo,
depois vai se especializando em algumas linhasatkiws, vendendo o que, em geral, €

vendido por diversos outros lojistas.

A amostra do estudo apresentou diversas estrat¢m@ies obter sucesso, ndo se
acomodando com as vendas dos mesmos produtos,esesmmdaptando conforme a
mudanca de ambiente e necessidade dos clientess Tdmbtacam a importancia do
aprendizado através da experiéncia, e o constahtdeedas necessidades do cliente. A
seguir serd descrito o senso de realidade de aapeeendedor para se adaptar as

necessidades do mercado.

O empreendedor 1 estd sempre se adaptando de @oond® moda. Através de viagens
para NovaYork e Hong Kong, a cada 2 meses. Alésodisompra as Ultimas tendéncias
de bijouterias, trazendo-as para o Brasil, assistedas as novelas, fashion, shows,
sempre em busca de informagdes sobre os acesdério®da, e a partir dai, busca os
produtos com o fornecedor local, chegando, as yeai®s a ajudar o fornecedor a
desenvolver o produto, mas nado coloca marca prémsanovos produtos. Caso nao

encontre o produto, encomenda no exterior.

O empreendedor 2 relatou sua experiéncia quarmtintéa loja. Primeiro trabalhou em

Manaus, ficando dois anos como empregado de uraa Hogsmo com dinheiro para



investir, preferiu trabalhar como empregado de rgasepara aprender a legislacdo, a

lingua, a tributacéo e tudo sobre negdcios, reckbsalario e adquirindo experiéncia.

Ele enfatiza que esta fase é um teste para verdieaadapta no pais, ja que muitas
pessoas desistem nessa fase. Quando o entre\@sta&ilo para Sdo Paulo, ficou sabendo
gue a economia argentina estava boa, e resolygaumaro Rio Grande do Sul, abrindo um

negocio de exportacdo para Argentina.

Depois quis voltar para Sao Paulo, por ser o cexttnaercial do pais, e abrir uma loja de
atacado, proximo a Rua 25 de margo, com produtogoriados e nacionais.
Primeiramente quis aprender, ficando uns tempodonal, estudando, analisando e
conhecendo o mercado e a necessidade do cliepteelgta que esta fase leva de alguns

dias a alguns meses.

Além disso, estuda a necessidade de se adapte¢satta televisdo, jornal com produtos,
conhecendo clientes, vendo o que as pessoas conmura@ntro da cidade, escutando
conversas de cliente e outro vendedor, e consefprenacdes através de parentes que ja
tem seus negdcios, de amigos e da associacdo gteneofrequentar. Outro método

bastante utilizado é perguntar diretamente paieiote o que ele gostaria de comprar.

Através de conversas com os clientes, os funciosmd@motam os pedidos dos clientes, e
captam tendéncia e depois procura o fornecedoalesaro preco. A seguir um trecho da

entrevista:

“O objetivo é ser a ponte para achar estes produtesnder, para atender
necessidade. O cliente quer uma calca grande, aleencontrar a calca
grande, procuro fornecedor, local e internaciopal; isso contatos com
pessoas do meio, setor do ramo, € importante. Gaumacho fornecedor?
Acho o polo de mercado, procuro o fornecedor, defitamanho e o modelo

de acordo com os meus clientes e coloco marcaiptopr

Através deste método, o empreendedor 2 se adaptounb Brasil, as lingeries que

vendia na China eram diferentes dos modelos quienfiegucesso no Brasil, observando e



estudando o mercado brasileiro, se adaptou assieaéss da clientela e conseguiu obter

SuUCessSso0.

A trajetéria do empreendedor 2 é um exemplo deagdio do pragmatismo chinés do
ponto de vista que ele, ndo s esta voltado pdmdmpratico — como prega também o
pragmatismo ocidental — mas também nao ha muiitab&s ou profundas e demoradas
analises na tomada de ac¢bes, o que é caracterdlstiggagmatismo ocidental. Este
exemplo demonstra também a aplicagdo do conceiintgiedo e percepgdes subjetivas

do ambiente, 0 que caracteriza mais o empreendédds do que o ocidental.

O empreendedor 3 aprecia vendas de produtos isggit isso ndo compra nada que
encontra no jornal do Brasil porque a margem ja @sfinida (os pregos ja existem). Para
inovar e se adaptar as necessidades do mercadopsade feiras internacionais, &
revistas estrangeiras, procura alguma cidade queeéitro de fabricacdo do produto que
trabalha para poder fazer suas compras, comprandtversos fornecedores pequenos e
sempre trocando-os, buscando produtos novos deaddco A seguir um trecho da

entrevista:

“Como eu escolho os produtos? E uma estratégidojda achar coisa
diferente que vende. Baseado na experiéncia, edirf(g, ndo existe método.
O meu fornecedor produz em conjunto, sempre medes@nhecer produtos
e fornecedores complementares, e estes fornecedevas para outros

produtos complementares e assim vai...”.

O empreendedor 3 sempre trabalhou para a familiatia ja estava no Brasil, quando
veio da China, e sua familia sempre trabalhou glararrabalhou para os parentes por 10
anos para aprender, sem fazer compras para aClojaecou a comprar produtos ha 3
anos atras, quando abriu a propria loja, na Ldmbedja que seus produtos sdo voltados
para o publico oriental. Menciona que a parte misil € a competicdo com as lojas do
mesmo ramo, portanto procura sempre comprar emstisdugares do mundo, para se

diferenciar, vendendo produtos bons e baratos.

O empreendedor 4 apresenta a estratégia da expari€omprando sempre um pouco

para experimentar, se o produto vender bem passanprar mais com o fornecedor.



Além disso, estudou bem o local para montar seureangimento, verificando que a

regido era um bom local para abrir uma loja dejoare

Este exemplo trata a realidade como fator de Igadapara a realizacdo de acbes e
ganhos, e também é caracteristica do pragmatisimdertal. Utiliza-se o aprendizado
pratico para garantir sua sobrevivéncia e adaptagéo novo ambiente ou um ambiente
em mudanca e busca-se realizar as acdes maisddgicaconceito de utilidade) dada

uma determinada realidade.

O empreendedor 5 ndo importa seus produtos, usa aotificio para compra de

produtos, bons relacionamentos com os fornecedereste o informa que produtos estdo
vendendo bastante para colocar a venda na lojeoif)exe associa com outros lojistas,
para aumentar a demanda e abaixar o custo. Con® pedutos sdo comuns no
mercado, o empreendedor 5 apresenta estratégierddedos empreendedores com
estratégia de nicho. Comecou abrindo um negéciagrex para vender de tudo, e depois
foi especializando em alguns produtos, abriu o emmdimento jA& com 2 meses de
adaptacao, sem falar direito a lingua local, sabatider apenas o preco, preferiu nao

trabalhar com parentes.

Os empreendedores 6 e 7 também estdo sempre eandgusovos produtos para agradar
seus clientes, se adaptando de acordo com suassitlaaies, a escolha dos produtos para
ambos est4 relacionado a intuicdo pessoal. O engeder 6 menciona que através da
experiéncia, sua intuicdo sobre quais produtodadar sucesso nas vendas melhorou, no
inicio era mais dificil imaginar o que os clienteem gostar. Ambos estudaram e
escolheram o local da loja por ser um ponto bastastvel e de grande movimento. O
empreendedor 7 revela que as vezes observa cdet@smpras e revistas para ajudar na

escolha de produtos.

Todos os empreendedores relatam que tiveram quedagtar no Brasil para obter
sucesso, especialmente sobre a venda em parcetar@nthineses costumam poupar,
mas no Brasil, as pessoas parcelam, mas ambosiglegin. J& em relacdo a adaptacéo
as regras e a legislacdo trabalhista no Brasigngsreendedores costumam passar tudo

para o contador.



O quadro 2, a seguir, descreve as estratégiasadils para conseguir vender produtos

dificeis de girar.

Quadro 2. Estratégias para vender produtos dificeis de.gira

Empreended:

Estratégia

le2

Preferem giros ao invés de estoque, define am

de prego de outros produtos levando e em conf
produtos que podem ndo vender, e assim “corrig
erro de estoque. O empreendedor 2 rela
necessidade de flexibilidade e rapidez, faz
sempre uma contagem regular.

hrgem
ta os
e’ o
a a
bndo

Se o produto pode esperar, ele espera ser ve
acreditando que futuramente produto venda.
utiliza promogdes como “compra 1 e leve 2"

hdido,
Ou

Utiliza como brindes, na compra de outros prothos.

Nas datas festivas faz promoc

N&o gerencia muito bem o estoque, se ndo vefide o

produto, costuma vender mais barato ou negocig
o fornecedor para trocar produtos.

com

6e’

Barateia o produ

Quadro elaborado pelo autor

A resposta foi unanime em relagdo a tracar metasta prazo, apenas obter um lucro

mensal, pagar todas as contas, ndo tendo uma edbagb prazo. A amostra mostrou

utilizar o guanxi (empréstimo entre amigos e faands de um pouco de dinheiro ou

mercadoria). Os pequenos empreendedores ndo expgpolgue o financiamento é

limitado, além disso, ndo estdo preocupados emnekpa sim em pagar as contas. Em

geral a amostra mostrou-se mais preocupada endioedas produtos de venda e nas boas

margens.

T
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76. Conclusdes

Os elementos do pragmatismo estdo muito presemteferma de administracdo dos
empreendedores chineses no Brasil e ligados assude seus negécios, com excegao

do elemento tracar metas de longo prazo.

Tracar metas ao longo prazo ndo parece ser mareamte caracteristica tdo importante

para se obter negdcios de sucesso no Brasil.

Ja a adaptacdo é muito importante no ramo das Ri#sdeiras, muitas caracteristicas
de vendas e produtos tiveram que ser adaptadascpasgguir-se obter sucesso nos

negocios.

O senso de realidade, a chamada estratégia deagsempre buscando conhecer bem a
situacdo e o aprender com a experiéncia estiverasemptes no sucesso dos negoécios

chineses no Brasil.

A inovacdo também fez parte das estratégias doseemgiedores de sucesso no Brasil, a
busca constante por novas tendéncias para inovacepa&ontribuir na melhoria das

vendas de produtos.

Independente do tamanho da loja, do tipo de negddia experiéncia no ramo, todos os
empreendedores chineses de PMEs do Brasil, donpeesstudo, utilizam boa parte dos
elementos do pragmatismo chinés como algo essepaia o seguimento de seus

negacios.

Entretanto, a maior parte desses elementos tamféa lsase do pragmatismo ocidental,
0 que leva a acreditar que o pragmatismo chin&gnarimuitos de seus preceitos no
conceito ocidental. Ambos possuem o mesmo form@¢ejdo as caracteristicas em

comum que sustentam o conceito pragmatico.

A diferenca entre os dois conceitos de pragmatiganse dar justamente na esséncia e
base de pensamento utilizadas na transformacat&@daem pratica. Os exemplos obtidos

através das entrevistas demonstram que o empre@ngieymatico chinés esta muito



mais voltado a pratica do que o ocidental, do paietista da realizacdo de acdes em

curto prazo.

O empreendedor ocidental tem como parte de suaraulportanto € sua base de
pensamento, a andlise critica e racional para ogmartunidade surgida. Essa
caracteristica leva esses empreendedores a levartenapo para tomar a decisdo de
entrar em um novo negdcio do que os chineses, ¢aégpreciso haver uma analise

profunda que garanta que o novo empreendimentd dsaresultados desejados.

Enquanto isso, para os chineses prevalece maiugl@qazédo critica, o otimismo, a
intuicdo e oportunismo. Esses fatores levam os eamgledores chineses a tomar acdes
de maneira mais rapida e sem grandes dilemasgj& quouito claro para eles a visdo do

“o0 que vier € lucro”.

A andlise dos entrevistados demonstra que o0s asplestantados como hipétese para a
elaboracéo deste artigo sédo validos. Portanto, ap@finicdo dos conceitos relacionados
ao tema e a andlise pratica do uso do pragmatisa® decisbes de pequenos
empreendedores chineses no Brasil, € cabivel ommfias afirmages colocadas na

hipétese.

Por fim, é importante esclarecer que devido a taratica exploratéria do estudo, bem
como o tamanho da amostra, as conclusdes ndo psdengeneralizadas a toda
populacdo de empreendedores chineses no Brasientemto, o estudo auxilia na
formulacdo de hip6teses e clareamento de idéias qatras pesquisas mais amplas e

profundas, servindo de base.
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9.8, Anexos

Anexo 1. Questionario para entrevista

1

Qual a sua idad

2

Que tipo de empreendimento vocé administra? Venda noovargj

atacado

Quanto tempo administra este empreendime

Quanto tempo esté neste rat

Quantos funcionarios trabalham no empreendim:

Importa produtos da Chin

Qual o faturamento da loj

[oc] NN [o)} [62 ] >N [OV)

Como vocé escolhe seus produtos? Como sabe qual o mellulutq
para se colocar a venc

Quais foram as dificuldades para abrir um negO@pEND*

10

Foi dificil se adaptar no Brasil? Quais as dificuldades samfazdr
negocio no Brasi

11

Por que vocé escolheu abrir seu neg6cio

12

Quando vocé compra um produto que ndo consegue vendex \ocgl
faz?

13

Vocé estrutura metas? Tem um objet

14

Participa de feiras de produtos internacionais? Recat#ogos de

empresas? Estda sempre em busca de produtos

15

Como identifica as tendénci:

=

(0]



