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Resumo

Enquadramento: A conjuntura econdmica, politica e social de Portugal coloca o pais no mapa
dos investidores estrangeiros, em especial chineses. Este trabalho coloca o foco nas dinamicas da
relacdo de negocio entre investidor chinés e o proprietario/representante. O objetivo visa identificar
fatores que potenciam a desisténcia de processos negociais, do ponto de vista do investidor, e produzir

informacao que contribua para uma capitalizacao eficaz das oportunidades de investimento.

Revisdo de Literatura: Apresenta uma contextualizacdo historico-politica da China desde o
inicio da sua abertura economica até os tempos atuais. Investiga a cultura de negdcios, os principais
conceitos e avalia o impacto da transformacdo econdémica da China na respetiva cultura, sem deixar de

identificar diferencas comparativamente com a cultura ocidental.

Metodologia: Para a concretizacdo do objetivo, foi criado um guido de entrevista com um
conjunto de questdes especialmente desenvolvidas para responder a determinados objetivos especificos.
De seguida foram realizadas 10 entrevistas a investidores chineses, cuja informacdo emergente foi

tratada em software de analise de dados qualitativos.

Resultados: Os dados indicam que o investidor chinés valoriza, na sua relacao de negdcios,
caracteristicas associadas a amigabilidade, a capacidade linguistica e um conjunto de aspetos ligados a
uma postura profissional considerada adequada. Na outra face da moeda, os principais fatores de
desisténcia sdo a falta de informacéao e detalhes sobre as oportunidades de investimento, o oportunismo
e questdes diversas no dominio da ética e profissionalismo, por exemplo, desonestidade. A estes, soma-

se a lentiddo dos processos, bem como a falta de retorno financeiro dos projetos em analise.

Conclusao: Ha uma manifesta impreparacao por parte dos proprietarios/representantes, assim
como um amadorismo e uma tentativa de aproveitamento relativamente aos investidores chineses.
Sugere-se uma aposta na construcao de relacdes de confianca, recorrendo a uma lingua comum, bem
como as melhores praticas profissionais. A cultura chinesa mantém uma influencia consideravel nos

negocios e o0 conhecimento dos principais conceitos € muito aconselhavel.

Palavras-Chave: China; Investidores chineses; Fatores de desisténcia; Negociacao; Portugal;



Abstract

Framework: The economic, political and social environment of Portugal places the country on
the foreign investors’ map, particularly the Chinese investors. This work focuses on the dynamics of the
business relation between the Chinese investor and the property owner/representative. The objective is
to identify the factors that promote the withdrawal of business processes, from the investor point of view,

and produce information that can contribute for an effective capitalization of the business opportunities.

Literature Review: |t presents an historical-political contextualization of China since the
beginning of the economic opening until present times. It investigates the business culture, their main
concepts and it evaluates the impact of the economic transformation of China in its culture, without failing

to identify differences, comparatively with the western culture.

Methodology: In order to achieve the objective, it was formulated an interview script with a list
of questions specially developed to answer to a group of specific objectives. Then, 10 interviews to
Chinese investors were carried out, from which the emerging information was treated in a qualitative

analysis software.

Results: The data indicates the Chinese investor values, in its business relation, characteristics
associated to friendliness, language ability and a set of aspects related to a professional approach
considered appropriate. On the flip side of the coin, the main withdrawal factors are the lack of information
and details about the business investment opportunities, opportunism and diverse issues in the field of
ethics and professionalism, for instance, dishonesty. Added to these is the slowness of the processes, as

well as the lack of financial return of the projects under analysis.

Conclusion: There is a clear unpreparedness on the part of the property
owners/representatives, and an amateurism and an attempt to take advantage of Chinese investors. It is
suggested to bet on the commitment to building trusting relationships, using a common language but
also the best professional practices. Chinese culture maintains a considerable influence on business and

the knowledge of the main concepts is highly advisable.

Keywords: China; Chinese Investment; Withdrawal Factors; Negotiation; Portugal
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1. Introducao

Na sequéncia da crise mundial financeira de 2008, Portugal é intervencionado e assina com a
Troika, em 2011, o “Memorando de Entendimento sobre as Condicionalidades de Politica Econdmica”
(Governo de Portugal, 2011), que impde um conjunto de medidas na economia, entre as quais um
programa de privatizacdes que vai colocar Portugal no mapa dos grandes investimentos internacionais
(EY, 2014).

No ano seguinte, em 2012, o governo portugués lanca o programa de Autorizacéo de Residéncia
para Atividade de Investimento - ARI (Servico de Estrangeiros e Fronteiras, n.d.) que pretende promover
a atracao de investimento estrangeiro através da atribuicao de autorizacoes de residéncia temporaria
para atividade de investimento, com a dispensa de visto de residéncia para entrar em territorio nacional.

Neste contexto, a China, que desde a grande reforma econdmica encetada por Deng Xiaoping,
no final dos anos 70, vem a adotar um conjunto de politicas de abertura econémica, consegue alcancar
niveis de crescimento sem precedentes, com as suas empresas a serem encorajadas a investir no
estrangeiro (Tiezzi, 2014).

Assim, sao concretizadas as primeiras grandes aquisicdes em Portugal por entidades chinesas,
com a entrada no capital da EDP por parte da China Three Gorges (Ma & Kowsmann, 2011), em 2011,
seguida da entrada da State Grid na REN (Wise & Hook, 2012), em 2012.

No entanto, o fluxo de investimento ndo se verifica apenas a nivel das grandes corporacdes
estatais que, de uma forma genérica, seguem as dinamicas dos mercados mundiais, além de instrucdes
governamentais chinesas. Paralelamente, registam-se também operacdes realizadas por entidades
privadas, ou particulares, em diversos setores e com especial destaque para o setor imobiliario (Lima,
2016; Pou Lo, 2018).

Nesse sentido, este trabalho debrucar-se-a sobre as relacées de negocio entre investidores
privados chineses e proprietarios/representantes de ativos portugueses, de agora em diante designados
por “vendedores”, e na identificacao dos fatores que afetam negativamente estas relacdes, do ponto de
vista dos referidos investidores, e que promovem, muitas vezes, a sua desisténcia do processo negocial.
Para esse intento, sera analisada informacao recolhida junto de investidores chineses que prestaram o

seu testemunho via entrevista.



1.1 Enquadramento do Tema

0 tema que sustenta o interesse para esta pesquisa (Canastra et al., 2015) define como objeto
de estudo os “Investidores Privados Chineses em Portugal”. Insere-se na area de negdcio internacional,
com atencao para as diferencas comportamentais, de atitude, as normas, os valores e 0s sistemas de
comunicacdo que influenciam, em grande parte, as negociacées entre investidores chineses e
vendedores portugueses (Salacuse, 1999; Shi & Westwood, 2000).

A limitacdo do campo de investigacdo ao investidor privado, ou particular, é intencional, tendo
em conta a existéncia substancial de investimento de teor corporativo de empresas estatais com outro
impacto na imprensa e, por essa razao, bastante mais estudado e escrutinado em termos cientificos
(Bickenbach, 2018; Garcia-Herrero & Xu, 2017; He & Kyaw, 2018). Dentro desse contexto, importa,
desde j3, referir que na pesquisa para este estudo foi notdria a existéncia de vasta literatura relativamente
ao facto de a China ser um estado autocratico, com uma forte presenca na economia, o que implica que,
por vezes, a linha que separa as esferas do setor publico e do setor privado seja muito ténue, ou até
inexistente, dadas as relacdes identificadas aos mais diversos niveis (Wei et al., 2015; Harrison et al.,
2019; Huang & Renyong, 2014). De todo o modo, n&do sera esse o foco do trabalho de investigacao,
mas, sim, como ja foi referido, a relacdo entre investidor chinés e vendedor portugués.

Em termos de enquadramento, esta investigacdo tem como pano de fundo a atual conjuntura
economica de Portugal, diretamente influenciada pela conjuntura internacional, sobretudo a europeia. A
economia portuguesa enfrenta uma crise mundial provocada pela pandemia da Covid-19 agravada,
agora, pela guerra na Ucrania, com repercussdes que se continuardo a sentir nos proximos anos
(Carvalho, 2022; Almeida, 2022; Lusa, 2022). Se em periodos de maior folga financeira Portugal
dependeu de investimento estrangeiro nos mais diversos setores, a importancia de encontrar investidores
que dinamizem a economia acresce hoje substancialmente (Melo et al., 2015; Teixeira & Loureiro, 2019),
nao s através do dinheiro injetado, mas, também, pelo fenomeno de arrasto que um projeto de
investimento pode provocar, em termos de postos de trabalho criados, ou assegurados, e todo

ecossistema de prestacao de servicos que podera ser despoletado (Javorcik, 2014).

1.2 Motivacao da Pesquisa e Contributos Esperados

A primeira razéo que motiva esta pesquisa & de ordem profissional: Com cerca de dez anos de
experiéncia enquanto colaborador da Camara de Comeércio e Industria Luso-Chinesa (CCILC), o
mestrando teve a oportunidade de assistir ao crescimento exponencial do fluxo de investimento chinés,

mas, também, de participar em acdes de promocao de negdcio e mediacao de contactos entre potenciais



investidores e vendedores de ativos para alienacdo. Rapidamente foi possivel perceber que se ha
negocios que se concretizam, ha, todavia, inumeras abordagens que nao sao concluidas e sem que haja
uma nocao clara do motivo ou eventual falha de alguma parte envolvida.

A segunda razao é de ordem académica: Apds analise a literatura disponivel, foi percetivel a
lacuna existente no que diz respeito ao estudo, a forma de atuacéo, ao processo de decisao e a potencial
existéncia de influéncias externas a moldar os comportamentos dos investidores privados chineses, em
cenarios idénticos ao apresentado no paragrafo anterior.

Assim, este trabalho propde-se contribuir para um entendimento mais aprofundado sobre os
agentes de negocio chineses, investidores, ao mesmo tempo que identifica os principais fatores que
podem colocar em risco uma abordagem, ou uma negociacao, que nao sao acautelados pelos agentes
de negobcio portugueses, vendedores. A informacdo resultante da investigacdo sera de utilidade pratica,
em negociacao, e podera auxiliar o vendedor na sua preparacao que, conforme se pretende comprovar,
estara diretamente relacionada com a capitalizacao das oportunidades de investimento.

Como consequéncia deste trabalho de investigacao, é também esperado que sejam identificados
fatores de sucesso negocial que, em contraponto com os fatores acima mencionados, podem promover

uma negociacao estavel até a concretizacdo do negocio.

1.3 Objetivo e Problema de Pesquisa
Enquanto objetivo global (Barafiano, 2004), o trabalho de investigacao, conforme foi ja referido,

pretende produzir informacdo util tendo em vista a resolucdo do problema de pesquisa:

— Quais sado os principais fatores a provocar a desisténcia de investidores chineses em

processos negociais com vendedores de ativos em Portugal?

Note-se que o foco desta formulacao sao aspetos comportamentais e de gestao das relacdes de
negdcio, no entanto, ndo poderemos excluir, desde ja, os fatores de natureza técnica do negdcio, como
por exemplo as caracteristicas dos ativos, o valor ou o potencial retorno. Em paralelo, foram definidos
um conjunto objetivos especificos (Barafiano, 2004) que, uma vez articulados em conjunto, permitirao

construir uma narrativa de resposta, fundamentada, em relacdo ao problema de pesquisa:



1. Identificar Caracteristicas do Vendedor Valorizadas pelo Investidor — Que tipo de aspetos,
situacdes, comportamentos sdo valorizados pelo investidor e podem ser reforcados pelo

vendedor na sua atuacao;

2. ldentificar fatores de desisténcia — Os principais motivos e respetiva preponderancia que
podem afetar a relacéo de negocio e despoletar o processo de abandono da negociacéo, do

ponto de vista do investidor;

3. Avaliar a influéncia da dimensao cultural e da tradicdo — Compreender se os aspetos culturais
e da tradicao ainda produzem efeito na relacao de negdcio, num contexto de globalizacao dos

agentes de negdcio;

4. Avaliar Possibilidade de Recuperacdo do Contacto e/ou Negbdcio — Perceber o impacto dos

fatores que provocaram a desisténcia e se se justifica investir na continuidade da relacao.

Nao obstante da centralidade que a identificacdo dos fatores de desisténcia referidos no
problema de pesquisa ocupa neste trabalho, as abordagens consideradas adequadas pelos investidores

chineses sao também objeto de registo, para possibilitar uma linha comparativa.



2. Revisao de Literatura

2.1 Enquadramento Historico-Politico

Um pais com mais de 5000 anos de histéria, como a China, constroi, inevitavelmente, uma
cultura vasta, fortemente enraizada, tendo em conta o seu continuo isolamento do resto do mundo, néo
permitindo influéncias exteriores e promovendo, muitas vezes por decreto, os seus valores culturais.
Neste contexto, o contacto com outras sociedades, nomeadamente em termos de negdcio, era residual,
salvo algumas excecdes, como por exemplo o estabelecimento dos portugueses a Macau (1557-1999),
ou o periodo das Concessdes Estrangeiras (1840-1940) (Smolianinova & Kim, 2021), ou seja, o contacto
com o exterior, também aqui, de forma forcada.

A primeira metade do Séc. XX é marcada por uma grande instabilidade politica e social que
resulta na chegada ao poder do Partido Comunista, com Mao Tse Tung como Grande Lider, e na
fundacdo da Republica Popular da China (1 de outubro de 1949). Sdo encetadas um conjunto de
reformas de grande escala, como o Grande Salto para a Frente (1958-1960) e, em consequéncia, a
Revolucdo Cultural (1966-1976), na expetativa que esses movimentos trouxessem a tranquilidade e
prosperidade que o pais desejava. Porém, no final da década de 70, a China encontrava-se em grandes
dificuldades economicas, com uma pobreza extrema, isolada do resto do mundo e com a fundacdo moral
da sociedade completamente destruida (Fang et al., 2008).

Apds a morte de Mao, em 1976, a China entra num grande debate ideoldgico sobre o rumo que
deveria adotar, até que em 1978, ja com Deng Xiaoping como lider do Partido Comunista Chinés, ¢
alcancado um consenso que se assenta na “observacdo da realidade, e nada mais (nem mesmo o
dogmatismo comunista nem o Livro Vermelho de Mao), como Unico critério para verificar a verdade”
(Fang et al., 2008, p.141).

Assim, estao dados os primeiros passos para lentamente se iniciar o desenvolvimento da China
a varios os niveis, através de um conjunto de reformas, cujo objetivo seria promover o “socialismo com
caracteristicas chinesas” (Chang, 1996, p.378).

Buckley (2009), define 5 fases chave, na tabela abaixo resumidas, em termos da sua politica de
investimento estrangeiro e respetiva abertura econémica, que demonstram a intencao do Governo chinés

na alteracao do paradigma economico do pais:



Tabela 1 - Fases Chave na Politica de IDI Chinesa

1979-1985 Fase 1: Internacionalizacdo Prudente

0 investimento direto estrangeiro chinés ¢ identificado pelo governo como forma de
abertura e integracdo da China na econdmica mundial. Empresas estatais, e apenas
estatais, sdo autorizadas a iniciar as suas operacdes internacionais.

1986-1991 Fase 2: Incentivo Governamental

O governo liberaliza politicas restritivas e permite que mais empresas possam
estabelecer filiais no estrangeiro, desde que possuam capital, conhecimento técnico
e operacional, além de um parceiro apropriado.

1992-1998 Fase 3: Expansdo e Regulamentacéo
Cada vez mais as entidades estatais promovem a atividade no estrangeiro. Contudo,
a crise asiatica de 1997 abrandou este desenvolvimento e levou a que a aprovacao
de projetos no estrangeiro fosse mais apertada.

1999-2001 Fase 4. Implementacéo da politica “Going Global”
Apesar das medidas de regulamentacdo, em industrias especificas ha incentivos. Em
2001 estes incentivos sdo formalizados no 10° Plano Quinquenal e definida a
estratégia politica “Going Global” - conjunto de medidas implementadas pelo governo
chinés para promover o investimento no estrangeiro.

Desde 2001 Fase 5: Apos entrada na Organizacdo Mundial do Comércio (OMC)
A partir de 2003, as empresas privadas sdo autorizadas a candidatarem-se para a
aprovacao de projetos de investimento no estrangeiro. A existéncia de uma maior
competitividade interna também forca estas empresas a procurar novos mercados
no estrangeiro. O 11° Plano Quinquenal volta a enfatizar a politica “Going Global”,
apesar de algumas limitacdes para controlo governamental.

Fonte: Buckley (2009)

Ja em 2013, o governo chinés publica a estratégia global “Belt & Road” que consiste num
conjunto de investimentos estruturais de grande dimenséo na Europa, Asia e Africa. Por este meio, a
China aumenta substancialmente a presenca das suas empresas nos paises que fazem parte do mapa
desta estratégia (Du & Zhang, 2018).

Com objetivos diferentes, o governo chinés publica, em 2015, o plano “Made in China 2025".
Trata-se de uma estratégia politica a 10 anos para atualizar a base tecnoldgica do setor industrial, com
0 objetivo de tornar o pais lider mundial de producao de alta tecnologia e alterar o padrao de crescimento
econdmico, agora direcionado para a inovacao e desenvolvimento sustentavel (“Made In China 2025 Will
Have Narrow Success,” 2018). Um plano que também promove o investimento em empresas de alta

tecnologia estrangeiras por parte da China para acelerar a sua atualizacao interna (Wibbeke et al., 2016).



A China faz a transicdo de uma economia em que as dinamicas de mercado nédo tinham,
praticamente, qualquer influéncia na organizacdo da atividade econdmica, para uma economia
praticamente focada nessas mesmas dinamicas, e passa de uma posicdo de investimento estrangeiro

quase nulo e trocas comerciais insignificantes, para a posicdo contraria (Tisdell, 2009).

2.2 A Cultura de Negocios Chinesa: As Principais Doutrinas

Apesar de a China se encontrar em plena expansdo economica e comercial e 0s seus
representantes econdmicos estarem em contacto com outras culturas ha décadas, ha, todavia, um
conjunto de doutrinas chinesa de base que atravessam a historia e se mantém vitais para a compreensao
da cultura de negocios chinesa.

A Camara de Comércio de Benelux na China, que desde 2001 se dedica & promocdo das
relacdes econémicas e comerciais entre a Bélgica, Paises Baixos e Luxemburgo com o mercado chinés
(BenCham Shanghai, 2001), na sua publicacao “Succeed and Lead in China” (2016), elenca 3 filosofias
a definir cultura de negocios chinesa:

1. Confucionismo: Uma doutrina moral e do comportamento baseada nos ensinamentos de
Confucio (551-479 AC), relativamente as relacdes humanas, estruturas sociais, comportamentos
virtuosos e ética de trabalho. Enfatiza o dever, sinceridade, lealdade, honra, piedade filial, respeito pela
idade e antiguidade. Os individuos mantém uma relacdo de harmonia entre eles e a sociedade torna-se
estavel. No legado desta doutrina sobressai a elevada distancia ao poder e as relacdes hierarquicas na
sociedade chinesa. Na china, o “ranking” hierarquico e antiguidade sao extremamente importantes nas
relacdes de negocio.

2. Taoismo: “Wu Wei” (“ndo agir”) ¢ um dos conceitos mais importantes nos ensinamentos de
Lao Tzu (604-531 AC). Os Taoistas propdem que, tal como muita agitacao vai fazer com que o peixe
delicado se desfaca, demasiada acdo ou intervencdo nos afazeres de outros humanos pode produzir
resultados ou efeitos negativos. “Wu Wei” ndo significa que as pessoas devem ser indolentes ou passivas,
requer que as pessoas sejam capazes de observar principios fundamentais enquanto se adaptam a
mudanca, se necessario. Por exemplo, um gestor de negdcio deve liderar deixando os seus colaboradores
trabalhar de forma independente, embora, a nivel da gestao, tal nao se verifica na sociedade chinesa.

3. Budismo: com origem na India, disseminou-se amplamente pela China nos primeiros séculos
(DC). Dois importantes conceitos budistas que se relacionam com os negocios sao o “Wu” e o “Yuan”.

O primeiro, “Wu”, pode ser literalmente traduzido para compreensao, ou a capacidade para compreender



uma questdo desde o seu ntcleo, assim como para ler nas entrelinhas. E usado no contexto de negdcios
para indicar um profundo conhecimento das pessoas e da situacdo. J& o segundo, “Yuan”, surge
relacionado com o conceito de “Carma” (causa-efeito) no Budismo. Os chineses consideram a
possibilidade de se associarem a algum parceiro uma oportunidade valiosa, ou seja, boas relacdes de
negdcio sdo atribuidas ao Yuan, assim como o contrario a sua falta.

Ao longo do tempo, o Budismo tornou-se mais dominante na relacdo individuo-céu, o
Confucionismo enquadrou-se na gestdo da relacdo individuo-sociedade e o Taoismo deu foco a relacao
individuo-natureza (Hill, 2007).

Quanto a sua importancia relativamente a influéncia nos comportamentos sociais, ¢ importante
mencionar que estas doutrinas estdo profundamente incorporadas na cultura chinesa e afetam a forma
como 0s seus individuos pensam e veem as coisas. Por essa razdo, € um conhecimento que nao deve

ser ignorado em matéria de negdcios (Suen et al., 2007).

2.3 0s Conceitos Essenciais: Guanxi, Mianzi e Renging

Perante o objetivo de contribuir para a reducéo da lacuna de conhecimento e compreensao sobre
investidores chineses, sera necessario dar particular atencdo aos conceitos culturais (a) Guanxi, (b)
Mianzi e (c) Renging (Fu et al., 2008), cuja dinamica influencia o comportamento dos individuos em
estudo, quando em contexto de relacionamento interpessoal, empresarial e social (P. J. Buckley et al.,
2006).

(a) Guanxi pode ser descrito como uma rede social de contactos, uma acumulacdo de relacdes
pessoais que sao caracterizadas por uma responsabilidade reciproca em relacdo a manter a respetiva
relacdo (Chan et al., 2003). A conexao pessoal entre dois individuos ligados por um implicito contrato
psicolégico (BenCham Shanghai, 2001). Uma relacdo particularizada e personalizada tendo por base a
troca de favores, tais como tratamento preferencial em negocios, acesso preferencial a recursos limitados
e a informacao controlada (Lee et al., 2001). E critico para negdcios com individuos chineses entender
e utilizar de forma apropriada o Guanxi, como o objetivo de conseguir uma vantagem competitiva (Park
& Luo, 2001)

(b) Mianzi pode ser traduzido para a expressao ocidental “face” (Bilro & Cunha, 2021) e é
definido, em termos da cultura chinesa, como uma reputacao alcancada através do avanco na vida, do
Seu sucesso e ostentacdo, um prestigio acumulado com base no esforco pessoal e manobras inteligentes
(Hu, 1944). Uma pessoa que detenha Mianzi tem um sucesso consideravel em relacao as expetativas

da hierarquia social e o seu Mianzi pode ter tratado como um ativo social que pode ser usado para a



troca de favores (Leung & Yee-kwong Chan, 2003). Tendo em conta que a sociedade chinesa é altamente
coletivista, é prioritario para os chineses nao “perderem a face” (Mianzi) (Fu et al., 2020), sob pena de
tornar-se impossivel para o individuo funcionar adequadamente dentro da comunidade (Hu, 1944). Em
contexto de negocio, ter em consideracao a “face” do parceiro € comum, por exemplo mencionando as
suas conquistas e nao falando dos eventuais problemas de negdcio em publico, e quem o faz
normalmente espera reciprocidade (Kopania, 2020).

(c) Renging enfatiza o valor de manter a harmonia pessoal e a ordem social entre outros
individuos posicionados em relacdes hierarquicamente estruturadas (Hwang, 1987). Esta diretamente
relacionado com a obrigacdo de pagar favores e mostrar empatia nas relacdes de negécio (Zhou et al.,
2015). Zhang et al. (2021) apresenta dois provérbios chineses que ilustram o significado de Renging e
a importancia da reciprocidade que deve ser replicada em contexto de negdcio: (1) “Se recebeste uma
gota de beneficéncia de outra pessoa, deves devolver-lhe uma fonte de beneficéncia”; (2) “A divida de
Renging é muito dificil de pagar” (p.80).

A literatura disponivel frequentemente interrelaciona os 3, colocando os conceitos de Mianzi e
Renging como parte integrante do conceito de Guanxi. Tal pode ser verificado em Zhou et al. (2015) que
indica que os individuos chineses colocam como condicdo para uma relacao saudavel (Guanxi) a
obrigacéo de retribuir (Renging), e Lee et al. (2001) menciona que a violacdo desta norma resulta em
dano reputacional e perda de “face” (Mianzi). Ja Barbalet (2013) parte do principio de que Guanxi pode
ser entendido como uma forma assimétrica de troca de favores, tendo por base lacos sentimentais

duradouros (Renging), através dos quais se espera a melhoria da reputacao publica do individuo (Mianzi).

2.4 0 Desenvolvimento Econémico da China

Desde 1979, com o inicio da implementacdo das reformas econoémicas propostas por Deng
Xiaoping, que a China tem vindo a apresentar nimeros de crescimento notaveis. Entre 1989 e 2017 a
média de crescimento do PIB Chinés foi de 9,71%, estando registada pelo Banco Mundial como o

crescimento sustentavel mais rapido de uma grande economia na histéria (Hang, 2017).



LABEL

Figura I- Evolugéo do GDP da China. Fonte: lIGF Green BRI Center

De acordo com o Banco Mundial, em 1990 mais de 750 milhdes de chineses viviam abaixo do
limiar internacional de pobreza — cerca de dois tercos da populacéo. Em 2012 o numero tinha descido
para menos de 90 milhdes e, em 2016, fixava-se em 7,2 milhdes — 0,5% da populacéo (Goodman,
2021).

Com a diminuicao nos niveis de pobreza, assiste-se também a alteracoes estruturais em termos
de economia e sociedade, e em especial nos setores rural e urbano. Gao (2021) explica que a China
evoluiu de um pais dominado pela populacdo e emprego rural, para um pais dominado pela populacéo
e emprego urbano, com uma proporc¢ao de residentes permanentes em zonas urbanas a aumentar de
17,92% para 60,60%, entre 1978 e 2019.

Fruto da melhoria das condicoes de vida, a esperanca média de vida aumentou de 69 anos, em
1990, para 76 anos, em 2018, e os anos de escolaridade esperados aumentaram de 8,8 anos para
13,9 (2019). Neste ultimo aspeto, de notar que a China tem o0 maior nimero de alunos, a nivel mundial,
no estrangeiro, com um registo de cerca de 703,500 estudantes internacionais em 2019, o que
representa um aumento de 6,25% em relacao ao ano anterior (Statista, 2021)

Atualmente, a China é considerada a maior economia mundial, em termos de PIB Paridade

Poder de Compra e é lider, em termos brutos, da producao agricola e industrial (Hang, 2017).
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2.5 0 Impacto na Cultura de Negécios

0 crescimento exponencial da economia chinesa, com mudancas tao rapidas e abrutas, provoca,
inevitavelmente, alteracdes na cultura de negdcios que verificam em aspetos ligados a conduta impropria
e, de uma forma geral, no campo da ética nos negdcios (Li, 2017; Brand & Slater, 2003).

Segundo Ip (2008), a missdo de muitas empresas do estado e trabalhadores passa a focar-se
no lucro, em vez de servir a nacdo. O mesmo autor refere ainda que muito valores e normas passaram
a ser ignorados, ou abandonados, o que provocou uma grande disrupcdo e um estado de anomia.

Com este cenario, seria expectavel pensar que a China faria a transicdo para uma sociedade
mais individualista e materialista, o que de facto sucede, tal como relatado no estudo de K. Leung (2008),
contudo, o abandono das tradicdes e valores antigos ndo se verifica. E aqui que este autor introduz a
ideia de interacdo entre os valores tradicionais e as forcas sociais contemporaneas, num quadro que
podera ser caracterizado como “padrdes de comportamento paradoxais” (p.186) por parte dos individuos
chineses. Para ilustrar este cenario, é-nos facultado o seguinte exemplo: “A face é importante na China
e um individuo pode ignorar os custos, no sentido econémico, na restauracdo de uma face perdida.
Paradoxalmente, o mesmo individuo pode comportar-se de forma economicamente racional quando em
negociacdo” (p.186).

Em resumo, ha uma dualidade de comportamentos, com caracteristicas culturais diferentes,

dentro de uma mesma cultura, conforme sera apresentado na alinea seguinte.

2.6 Os 8 Paradoxos de Guy Olivier Faure e Tony Fang

No artigo cientifico “Changing Chinese values: Keeping up with paradoxes”, Faure e Fang (2008)
comecam por assinalar que nas Ultimas décadas a China sofreu significativas alteracdes no
comportamento social e de negocio, consequéncia da politica de abertura econdmica e contacto direto
com conceitos, culturas, tecnologias e estilos de vida estrangeiros (globalizacao), contudo, essa realidade
s veio reforcar a sua impressionante capacidade de gerir paradoxos: orientacdes contraditérias de
valores sem que ambos deixem de ser verdade dentro da mesma sociedade.

Para contextualizar a dualidade contraditéria dos valores, os autores propéem que a cultura
chinesa seja compreendida através da perspetiva Yin Yang - quando duas ideias/componentes em
conflito e, a0 mesmo tempo, complementares coexistem e sdo dependentes, interagem entre elas de
forma dindmica e artistica (Chin et al., 2018) — muito visivel nos exemplos que nos sao apresentados
sobre a linguagem chinesa: (1) «a palavra chinesa para “coisa” é “dongxi”, sendo que “dong” significa

“este” e “xi" significa “oeste”»; (2) «A palavra chinesa para “crise” é “weiji”, sendo que “wei” significa
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“perigo” e “ji" significa “oportunidade”». Da perspetiva chinesa, ha um equilibrio natural na combinacao
de propriedades opostas.

Partindo desse enquadramento, segue-se a analise de 8 pares de valores paradoxais relativos ao
negdcio, e sociedade em geral, do ponto de vista da sua coexisténcia na China contemporanea, com as

seguintes ideias fundamentais:

— Guanxi Vs. Profissionalismo

Se 0 Guanxi (rede de contactos) foi parte integrante da cultura milenar chinesa para obtencao
de tratamento preferencial, com a abertura econémica e consequentes reformas, a China passa a cultivar
a gratificacao tendo por base o desempenho, a competéncia profissional, assim como passa a promover
a competicao aberta. Hoje os grandes projetos estao abertos a competicao internacional e os negocios
que decorrem “por baixo da mesa” - lado negativo por vezes associado Guanxi —, apesar de ainda
existirem, sdo cada vez mais combatidos. De todo o modo, tal nao significa que o Guanxi tenha perdido
importancia em determinados niveis de atuacado, principalmente em situacdes de aquisicao de
informacé&o, bens e servicos que ndo dependem de processos de competicdo abertos. Nesse sentido, ha

uma necessidade de balanco na gestao dos dois conceitos que se podem contrapor.

— A Importancia da Face Vs. Autoexpressao e Objetividade

Tradicionalmente a Face é associada a um estilo de comunicacao indireta em que ha uma
intencdo deliberada em parecer humilde, evitar o conflito, esconder a competicdo, acima de tudo
controlar os sentimentos a fim de ndo comprometer a harmonia social. Quem violar este “cédigo de
conduta” perde a Face e é considerado “sem vergonha”. Nao obstante, esta atitude é cada vez mais
colocada em causa na sociedade moderna chinesa, em especial nas grandes metrépoles. Com o
aumento da competicao, do respeito pelo profissionalismo e 0 advento da tecnologia movel, juntamente
com a internet, o valor da autoexpressdo é promovido na sociedade chinesa. Assim, apesar da
preservacao da Face poder ja ndo ser uma prioridade, é possivel observar na sociedade chinesa a sua
conjugacao com aspetos de autoexpressao e objetividade, sem que se oponham, num ajuste continuo

tendo em conta o contexto social.

— Poupanca Vs. Materialismo e Consumo Ostensivo
A poupanca, a frugalidade, a modéstia sempre foram valores muito presentes na sociedade

chinesa e que agora sao geridos de forma singular, tendo em conta a melhoria substancial da qualidade

12



de vida dos chineses, da sua capacidade de compra, além do “boom” de produtos, marcas e servicos
disponiveis no mercado chinés. Se os consumidores chineses associam a compra a realizacdo de uma
necessidade social que tem que ver com status, identificacao e reconhecimento, por outro lado também
procuram otimizar ao maximo as suas compras. No outro sentido, se poupar permite desfrutar da vida
através da possibilidade de compra, por outro lado também tem que ver com a preparacdo do futuro

que pode, ou nao, ser tdo positivo.

— Familia e Orientacao de Grupo Vs. Individualizacao

O conceito de familia e da anulacédo do “eu” em prol dos interesses do grupo funcionou durante
muito tempo como base do sistema social chinés. Ja individualismo esteve sempre associado ao egoismo
e considerado um insulto para o Partido Comunista Chinés. Mas, com a alteracdo do paradigma
economico chinés nos ultimos 30 anos e contacto com o exterior, surge um novo estilo de gestao baseado
no desempenho individual. Ao mesmo tempo, a multiplicacdo de pequenos negdcios com equipas
peguenas promove o sentido de responsabilidade individual. A ideia tradicional de familia comeca a
passar para segundo plano com a pessoas a priorizarem as carreiras profissionais em detrimento da
vida familiar. Porém, tal ndo significa uma mudanca total de um sentido coletivista para um individualista,
tendo em consideracao que a influencia do grupo e da sociedade ainda mantém a sua importancia. O
julgamento social existe e os individuos nao lhe sdo indiferentes. E um sistema em que a” abordagem

individual se move dentro de uma esfera coletiva e vice-versa”

— Aversao a Lei Vs. Respeito pelas Praticas Legais

Assente na filosofia de Confucio que advogava que a lideranca é demonstrada pelo exemplo
moral, ao invés da punicdo legal, a sociedade tradicional chinesa apresenta uma valorizacdo dos
sistemas tradicionais (Guanxi, Face, etc.) como mecanismos autorregulatorios do comportamento,
tendendo a ignorar sistemas legais, até a reforma econémica praticamente inexistentes. Apds esse
periodo, com necessidade abrir o pais ao investimento estrangeiro, bem como para se adaptar as
necessidades do comércio internacional, a China cria uma estrutura legal para esse efeito. Atualmente,
com o enorme fluxo de negdcios existente no pais e os interesses econdmicos aliciantes, a possibilidade
de fraude é uma realidade bem presente, pelo que os empresarios tendem a articular ambos os
conceitos: os principios morais como base da relacao de negocio, atribuindo prioridade a qualidade da

cooperacao, sem deixar de estabelecer o acordo legal como forma de protecao.
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— Respeito pela Etiqueta, Idade e Hierarquia Vs. Respeito pela Simplicidade,
Criatividade e Competéncia

Observando a sociedade tradicional chinesa, o respeito pela idade e hierarquia é algo constante
ao longo da sua historia. Quanto ao aspeto da hierarquia, se no setor econdmico perdeu preponderancia
a luz da competéncia e competitividade, se observamos o sistema politico do pais, trata-se de um dos
seus principais pilares. O mesmo sucede com a senioridade, desde sempre sinénimo de conhecimento,
respeito e maturidade, do ponto de vista social e politico, contudo a perder importancia no lado
economico por causa do foco na eficiéncia e inovacdo. No que concerne a etiqueta, os rituais tradicionais
chineses ocupam um importante papel na sociedade. Basta observar um casamento, um funeral ou as
formas de saudacdo para verificar que é algo ainda muito saliente. J& no setor econémico, “o resultado
tende a tornar-se cada vez mais importante em relacdo ao procedimento” (p.203) e, com isso, uma
valorizacdo do pragmatismo dos processos. Também aqui se verifica a necessidade de um balanco, uma

gestao de conceitos dependendo do contexto.

— Orientacao a Longo Prazo Vs. a Curto Prazo:

Tal como nos paradoxos anteriores, temos em articulacao a faceta tradicional chinesa com a
atualidade. Na cultura chinesa o tempo é considerado ilimitado e, portanto, na vida, na natureza, assim
como nos negocios, ha uma aceitacdo que as coisas levam o seu tempo. Nao se verifica uma relacao
com a urgéncia do negdcio e obtencéo de dinheiro. Uma vez mais, exemplificando com o sistema politico,
a China utiliza planos de desenvolvimento econdmico e social quinquenais, ou até mesmo na forma com
se processaram as transferéncias de soberania de Hong Kong e Macau que se estenderam ao longo do
tempo. No campo dos negocios, atualmente, tal ja ndo se verifica com a rapidez dos mercados e a
necessidade de resposta para agarrar oportunidades, apresentar resultados. Desta perspetiva, a cultura

chinesa pode ser caracterizada, paradoxalmente, com orientacao a curto prazo e também a longo prazo.

— Credos Tradicionais Vs. Abordagens Modernas:

Os chineses sdo caracterizados por uma forte crenca no sobrenatural e no seu poder de
intervencao. Apesar de no periodo da Revolucdo Cultural a espiritualidade ter sido banida da vida dos
chineses, na atualidade vive-se um “revivalismo do Confucionismo, Taoismo e Budismo” na expetativa
de obter saude, sorte e sucesso através do culto. E um facto que a evolucdo da China esta diretamente
relacionada com acdes concretas de modernizacao e, por esse motivo, a sociedade chinesa comeca a

ter mais confianca na eficacia de abordagens modernas, como serao as novas tecnologias, a énfase no
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profissionalismo e competéncia. E, ainda assim, também um facto que a sociedade chinesa mantém
bem presentes as suas crencas tradicionais, com consequéncias visiveis, alias, no setor empresarial,
seja na compra de um edificio novo e na avaliacado prévia do seu “Feng Shui - harmonizacao dos espacos
com o ambiente natural e a sua energia cosmica”, ou na escolha da data de inauguracdo com um
numero associado a boa fortuna. Deste modo, a atual orientacdo mais materialista e econémica da

sociedade nao significa que as crencas tradicionais ndo subsistam.

Por fim, os autores deste estudo concluem que a China moderna, em contacto com culturas
estrangeiras, esta perfeitamente integrada na economia mundial e todas as suas dinamicas. No entanto,
nao deixa de “achinesar” a sua modernidade e o que recebe das culturas estrangeiras, de acordo com
as sua cultura e valores tradicionais: “A capacidade chinesa de produzir desenvolvimento, coeréncia e
consisténcia através da estabilidade, caos e contradicao & provavelmente a sua caracteristica cultural

mais importante (...)" (p.206).

2.7 As Diferencas na Cultura de Negadcios Ocidental e Chinesa

Ao longo deste trabalho ja por diversas vezes foram apontadas diferencas na cultura de negocios
ocidental e chinesa. Ao procurar fazé-lo de forma especifica e ao levantar artigos cientificos que se
debrucam sobre este tema, foi possivel confirmar e complementar essa mesma informacéo.

Assim, Bilro & Cunha (2021) aponta o facto de as empresas ocidentais se focarem
exclusivamente no negocio, sem cultivar uma relacdo de confianca mais personalizada com o parceiro
chinés, além do que é considerado profissional, como fonte comum de desentendimentos. No mesmo
estudo sdo mencionados aspetos como o desconhecimento da etiqueta, linguagem enquanto barreira
comunicacional, e a falta de um parceiro de negocios chinés (Guanxi). Todos estes pontos sdo bastante
ilustrativos de diferencas na pratica negocial.

Mingxia et al. (2016) assinala as raizes culturais como fator de diferenciacao, no sentido em que
a cultura ocidental, com a sua heranca judia, crista, grega e romana, assenta num sistema de normas,
leis, regras e regulamentos que se aplicam individualmente. Por outro lado, a cultura chinesa foi
intensamente influenciada pelo pensamento confucionista, budista e outras correntes, e as pessoas
desenvolveram normas baseadas no que fosse necessario para manter uma boa relacdo com o seu
grupo, ou seja, dinamicas de relacionamento com a sociedade completamente diferentes que se refletem

no plano dos negocios.
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Ja Buttery and Leung (1998) vao um pouco mais longe e procedem a uma separacao clara de
estilos e objetivos de negociacao: (a) a cultura ocidental habitualmente adota uma abordagem dura ou
uma abordagem suave; (b) em negociacdo os aspetos culturais tém um peso menor no ocidente,
comparativamente a China; (c) a negociacdo é uma atividade entre empresas com o aspeto psicologico
a ser muitas vezes descartado; (d) énfase na venda e ndo na construcdo de uma relacdo. Em termos do
comportamento de negociacao chinés, no sentido oposto: (a) a construcdo de uma relacao é benéfica
(Guanxi); (b) a harmonia e respeito pela hierarquia sdo particularmente valorizados; (c) o desenvolvimento
de acdes que potenciem a moral, a reputacéo (face), bem como a afinidade dentro de determinados
grupos, podem ser capitalizadas; (d) a falta de um sistema de incentivos na China afeta o comportamento
em negociacao pela producédo de sentimentos de aversao ao risco.

S&o patentes as diferencas no campo da negociacao, a importancia que cada um destes aspetos
ocupa na sua cultura, assim como sera previsivel o efeito negativo que o desconhecimento das diferencas

pode provocar em termos de resultado negocial.

2.8 Formacao Intercultural nos Negdcios Ocidente-China

De seguida sera dado enfoque a literatura sobre formacéao intercultural como forma de mitigar o
impacto do choque entre culturas, neste caso entre cultura de negocios ocidental e a chinesa. Apesar da
grande maioria dos estudos nesta area mencionarem a formacéo intercultural do ponto de vista do
expatriado na china (Hutchings, 2002; Qin & Baruch, 2010; Selmer, 2005), dado que as dinamicas
culturais de negdcio sdo as mesmas, Ocidente-China, assume-se, de forma geral, o valor da informacéo
levantada.

Neste seguimento, o primeiro ponto que carece de um entendimento prévio diz respeito a
comunicacdo. Osland (1990) evidencia 3 elementos neste campo: (1) a lingua e o seu potencial para
interferir na negociacdo no sentido negativo. E sugerido um conhecimento moderado da lingua chinesa
para facilitar o desenvolvimento das redes de contatos, promover confianca na informacao transmitida e
para negociar de forma bem-sucedida; (2) o comportamento nao verbal deve ser adaptado ao contexto,
especificamente na velocidade e quantidade da comunicacao, além da afetacao de tempo; (3) a correta
leitura dos objetos materiais ajuda na identificacdo das individuos chineses com maior poder e que, pela
importancia atribuida a posicao hierarquica na sociedade chinesa, serdo essas pessoas que terao a
capacidade para tomar decisdes em situacao de negocio.

Fora do capitulo da comunicacdo, o mesmo autor identifica 4 valores que devem ser

considerados na construcao essencial de relacdes interpessoais em negocio com chineses: (1) o Guanxi
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e a construcdo de relacdes de confianca, ja amplamente discutido neste trabalho, assim como o conceito
de (2) Face e a importancia da reputacdo e manutencdo da mesma ao longo dos processos negociais.
(3) a nocao de que a sociedade chinesa tem uma orientacdo de grupo que lhe transmite seguranca,
além de um grande (4) respeito pela senioridade e hierarquias dentro da sociedade e das organizacoes.
Por fim, é abordada a necessidade de compreensao do sistema politico chinés, diferente das tradicionais
economias de mercado, uma vez que mantém uma grande influéncia pervasiva em toda a atividade
socioeconémica.

Ao analisar as trés recomendacdes que Zhu et al. (2007) fazem para a abordagem ao processo
negocial com um parceiro de negocio chinés, é possivel, de certa forma, corroborar a informacédo nos
paragrafos prévios: (1) desenvolver um entendimento relativo a todas aos assuntos/atividades que
surgem em torno do processo negocial, mas que nao tém, necessariamente, que ver com 0 negocio -
non-task process -, 0 que sera crucial para compreender o comportamento chinés em negociacado; (2)
ser paciente em todo o processo. Os parceiros chineses precisam de tempo para contruirem uma ligacao
de confianca antes de avancarem para o negdcio; (3) os parceiros chineses tendem a disponibilizar
informacéo adequada e Util ao processo de negdcio apos o estabelecimento do elo de confianca, o que
facilitara o processo seguinte de persuasdo negocial.

A informacao disponivel aponta, assim, para a pertinéncia da formacao intercultural na melhoria

da compreensao e processos negociais com pessoas de negdcio chinesas (Selmer, 2009).

2.9 O Investimento Chinés na Europa

Ja em plena implementacdo da estratégia “Going Global”, o investimento chinés na Europa
regista um aumento significativo, impulsionado pela crise financeira europeia (2008) e pela privatizacédo
de um conjunto de ativos subvalorizados, bem como um ambiente para investimento relativamente
amigavel (Ma e Overbeek, 2015).

Ao ambiente econdmico-politico favoravel, juntam-se outros fatores impulsionadores deste fluxo
externo de investimento chinés, tais como a estratégia “Belt & Road” e o plano “Made in China 2025”
(Seaman et al., 2017), ambos mencionados na alinea 2.1 deste trabalho.

Entre 2000 e 2016, os setores da energia, automovel, agricultura, imobiliario, equipamento
industrial e tecnologias de informacao e comunicacao foram os principais a registarem operacoes de
investimento chinesas, sendo que, em paises em desenvolvimento o foco tera sido as energias e matérias

primas, e em paises desenvolvidos o interesse situa-se mais em infraestruturas (aeroportos, portos, etc.),
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energia (distribuicao), fusdes e aquisicdes com grandes marcas, alta tecnologia e quotas de mercado em
economias avancadas (le Corre, 2017).

No final de 2016, os paises europeus com maior fluxo de investimento chinés eram a Alemanha,
0 Reino Unido e a Franca com 59% (Hanemann & Huotari, 2017) de um total recorde de $36.5 mil
milhdes, mais 77% do que os $23 mil milhdes em 2015 (le Corre, 2017).

No entanto, depois do pico de 2016 e de anos de crescimento a bater recordes, o governo chinés
impde medidas restritivas para controlar alguns “fluxos de capital irracionais”, o que leva a uma inversao
na curva de investimento, com 2019 a recuar para niveis de investimento de 2013/2014, de acordo
com Kratz et al. (2020). O relatorio destes autores revela que em 2019 a tendéncia de investimento
situava-se nos 4 grandes grupos setoriais automovel, produtos e servicos de consumo, Servicos
financeiros e empresariais, saude e biotecnologia e tecnologias de informacao e comunicacao, com 80%

do valor total registado.
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Figura 2 - Valor Anual de IDI Chinés Concluido na UE-27 e RU, 2000-2020 EUR Mil Milhoes. Fonte: 2Kratz et al. (2021)

Em 2020, devido as restricdes impostas pela pandemia da Covid-19, alguns projetos de
investimento chinés acabam por ndo avancar e a Europa, que em 2019 tinha registado €11.7 mil milhdes

em investimento chinés, passa para um valor de €6.5 mil milhdes em 2020 (Kratz et al., 2021).
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Apesar de a informacao sobre 0 ano de 2021 ainda ser escassa, Baker Mckenzie (2022) revela
que o investimento chinés na Europa teve uma subida de 25% para $12.8 mil milhdes.

Outros fatores adicionais, potencialmente influenciadores destes fluxos no futuro, em ambos os
sentidos, dizem respeito ao “Acordo Abrangente sobre Investimento UE-China”, com negociacoes
finalizadas em 2020, cujo objetivo visa o estabelecimento de um quadro legal atualizado e uniformizado
para a atividade de investimento (Grieger, 2021). Seria expectavel que este acordo melhorasse o
ambiente de negodcios entra as partes, contudo, atualmente encontra-se suspenso pela Uniao Europeia
devido a um conjunto de sancdes impostas pela China a politicos e entidades europeias (Emmott, 2021).

Por outro lado, em 2019, ¢ assinado pelos estados-membros da Unido o “Mecanismo de Analise
dos Investimentos Estrangeiros da UE"”, operacional desde o final de 2020 (Comissao Europeia, 2020),
que tem por objetivo produzir um enquadramento legal e mecanismos para analisar investimentos
oriundos de paises terceiros em setores estratégicos da Unido Europeia, no sentido de verificar que nao
ameacam a seguranca e a ordem publica (Gandra, 2019). Tal enquadramento pode resultar numa
diminuicao do acesso a capital por parte dos estados-membros, além de um agravamento das relacdes

com parceiros-investidores, nomeadamente com a China (Witkowska, 2020).

2.10 O Investimento Privado Chinés na Europa

De acordo com dados disponibilizados pelo Ministério do Comércio da Republica Popular da
China, o investimento direto privado chinés no estrangeiro, que nao beneficia das diversas vantagens a
que as empresas estatais tém acesso, como facilidade de acesso a financiamento, entre 2003 e 2017
cresceu 36 vezes, acabando por ultrapassar o investimento publico no seu total (Driffield et al., 2021).

E, também, argumentado que as empresas privadas chinesas ndo sdo tio influenciadas por
estratégias estatais, como a “Belt & Road” ou o “Made in China 2025", relativamente a escolha da
industria e localizacdo da operacdo de investimento, o que significa que interesses geopoliticos ou
interesses tecnologicos poderao ter um papel importante nas escolhas de ambos investidores (Fuest et
al., 2021).

Entre algumas das operacdes de aquisicao mais sonantes de empresas privadas chinesas, apos
2010, estao a aquisicao da Volvo Cars por parte da Zhejiang Geely Holding Group (Nicholson, 2010), a
aquisicao do ClubMed, entre outras, pelo Fosun Group (BBC News, 2015) e a aquisicao do produtor de

rob6s alemao Kuka AG por parte da Midea Group Co. Ltd. (Basu, 2017).
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Jaem 2018 e 2019, um dos motivos associado a queda no investimento de empresas estatais
chinesas na Europa, além das razbes apresentadas na alinea anterior, €, precisamente, 0 aumento do
peso significativo das aquisicdes do setor privado chinés (Kratz et al., 2020).

Em 2020, ano impactado pela pandemia da Covid-19, o investimento privado chinés sofre uma
queda de 49%, passando de €10.5 mil milhdes em 2019, para €5.3 mil milhdes no ano seguinte (Kratz
et al., 2021), com a maior fatia a ser direcionada para o setor industrial e do consumo (Garcia-Herrero
& Xu, 2021).

Além dos setores acima referidos, de notar uma tendéncia em novos projetos relativos a cadeia
de abastecimento do setor dos automdveis elétricos (Baker Mckenzie, 2021), como por exemplo o
estabelecimento na Alemanha de uma fabrica de baterias da Contemporary Amperex Technology (CATL),
em finais de 2019, com um investimento que pode chegar aos €1.8 mil milhdes (Cheng, 2022). Ja em
2020, no mesmo pais, a SVOLT Energy Technology Co., Ltd. (SVOLT), empresa que se dedica a producdo
de baterias de litio e baterias para automoveis, anuncia o estabelecimento de uma fabrica de producao,
num investimento de €2 mil milhdes. Em 2021, a empresa produtora de baterias automdvel, Envision
AESC, anunciou a instalacdo de fabricas de producado no Reino Unido e Franca, com investimentos na
ordem de €0.52 milhdes e €2 mil milhdes (Merics, 2021; Invest in France, 2021).

Finalmente, Driffield et al. (2021) explica o racional do investimento privado chinés no estrangeiro
através de seguintes de 5 pressupostos: (1) vantagens especificas, na forma de produtividade ou
conhecimento, aumentam a possibilidade de investimento, comparativamente com outras vantagens
especificas do pais, como apoios governamentais; (2a) empresas privadas chinesas que exportem para
localizacdes multiplas tém mais probabilidade de investir; (2b) empresas privadas chinesas que exportem
para economias desenvolvidas tém mais probabilidade de investir; (3) a lideranca tecnoldgica, na forma
de patentes, é positivamente associada ao investimento em conhecimento; (4) o desempenho financeiro
(lucro) é positivamente associado ao investimento em conhecimento; (5) a capacidade de adotar

standards internacionais é uma vantagem especifica, chave, associada ao investimento.

2.11 0 Investimento Privado Chinés em Portugal

Em outubro de 2010, Portugal, em plenas dificuldades econdmicas devido a crise financeira e
prestes a encetar um programa de privatizacdes determinado pela Troika, recebe a visita do Presidente
da Republica Popular da China, a data, Hu Jintao (Pinto, 2019), que vem promover a Parceria Estratégica
Global assinada entre os dois paises em 2005. Como resultado deste encontro, séo assinados nove

acordos empresariais, quatro institucionais e fica manifestada a vontade de ambas as partes em
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incentivar os investimentos chineses em Portugal, com especial relevancia para o Presidente chinés que
pretende apoiar Portugal a enfrentar as dificuldades impostas pela crise (Socialista, 2021).

E precisamente neste periodo, 2009-2014, que se comecam a registar as operacdes de
investimento chinés de maior dimensao (Ma & Overbeek, 2015).

Apesar dos “investimentos bandeira” da China Three Gorges (2011) e da State Grid (2012), ja
mencionados na introducao, terem sido efetuados por empresas estatais, o fluxo de investimento privado
chinés comeca cada vez mais a ganhar preponderancia.

Assim, em 2012, a Huawei, que ja registava atividade em Portugal desde 2004 e um total de
€40 milhdes investidos no mercado, inaugura um centro tecnoldgico no pais, com um projeto no valor
de €10 milhdes (Filipe, 2013).

Um ano depois, assiste-se a entrada no mercado portugués do Beijing Enterprises Water Group's
(BEWG) que adquire o negdcio portugués de concessdo de agua a francesa Veolia por €95 milhdes
(Carregueiro, 2013).

Nesse mesmo ano, o Fosun Group faz duas operacdes de grande monta, através da aquisicdo
da Fidelidade Seguros por €1,7 mil milhdes, seguida do Grupo Espirito Santo Satde por €460 milhdes
(Zhang & Corrie, 2018).

Entretanto, num setor e estilo de negocio diferente, Portugal registava a entrada no pais, via
sistema “Vistos Gold” (ARI), de mais de mil milhdes de euros, dos quais, 80% correspondem a aquisicoes

de individuos de nacionalidade chinesa (Ledo, 2014).

Figura 3 - Paises Europeus com o Maior Nivel de Investimento Chinés em Relacéo a Dimenséo das suas Economias (2015).

De acordo com o relatorio da ESADE “Chinese Investment Trends in Europe” (2016), no periodo

2010-2015, Portugal recebe $7.23 mil milhdes em investimento chinés, o que corresponde a 8% do total
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na Europa - 0 melhor racio em termos de investimento face ao PIB - e coloca Portugal em sexto lugar,
atras apenas de Reino Unido, Italia, Franca, Irlanda e Alemanha.

A justificar esta onda de investimento chinesa, além das ja mencionadas oportunidades criadas
pela crise econdmica e dos Vistos Gold, le Corre (2017) valoriza ainda a importancia politica da ligacao
a comunidade luséfona com 220 milhdes de falantes de portugués em todo o mundo, com muitos
investidores quererem aproveitar para expandir para esses paises através de Portugal, a histérica e bem
sucedida ligacdo portuguesa a Macau e o facto de Portugal, desde os anos 80, ja ser um destino de
referéncia para investidores no setor imobiliario de Macau e Hong Kong.

Nos anos subsequentes até ao periodo pré-pandémico, 2019, Portugal continua a registar um
conjunto de operacdes de investimento privado chinés de referéncia. Num documento publicado pela
Camara de Comércio e Industria Luso-Chinesa (2019) podem ser identificados os principais
investimentos de capital chinés neste periodo, com uma grande parte das operacdes a serem efetuadas
por entidades privadas, como serdo exemplos disso a aquisicdo do Banco Espirito Santo de Investimento
(BESI), em 2015, pela Haitong Securities, num valor de €379 milhdes, a entrada do Fosun Group, em
2016, no capital do banco Millennium BCP, num valor de €175 milhdes, a aquisicao de 30% do Global
Media Group, avaliada em €15 milhdes, por parte da KNJ, em 2017, e a compra da Monte do Pasto ao
Novo Banco, em 2019, pela CESL-Asia que desembolsou €37.5 milhdes.

Por ultimo, em dezembro de 2021, ja no final do segundo ano de pandemia mundial, o Jornal
de Negdcios (2021) reportava que o programa ARI, desde o lancamento em 2012, tera captado mais de
€6 mil milhdes, em que €5.5 mil milhdes correspondem a compra de bens imoveis, cerca de €351
milhdes correspondem a aquisicdo para reabilitacdo urbana e cerca de €586 milhdes atribuidos a
transferéncia de capitais. No mesmo ano, o jornal Diario de Noticias (2021) atribuia o primeiro lugar aos
investidores chineses com 50,4 % do investimento registado via ARI.

A luz destes exemplos, e outros também reportados na imprensa, é possivel verificar que os
setores com maior interesse em Portugal por parte dos investidores privados chineses, dizem respeito a
servicos de utilidade publica (energia, infraestruturas e agua), banca/financeiro, imobiliario (compra,

reabilitacdo e construcado), seguros, agroalimentar, satde e ciéncia e tecnologia.
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Figura 4 - Autorizacdes de Residéncia (ARI) Concedidas entre 2012 - 2021. Fonte. SEF (2022)

Estes serdo os casos mais obvios, dada a sua exposicao publica, contudo, constata-se que o
investimento privado chinés esta ja muito além dos principais nomes relatados pela imprensa. Numa
pesquisa efetuada na base de dados Orbis da Bureau van Dijk (bvd, 2022) foram identificadas 260
entradas de “subsidiarias” em Portugal com acionistas da China, Hong Kong e Macau. Ndo sendo
possivel utilizar um filtro para identificar apenas os acionistas chineses de empresa privadas, numa
analise geral é facilmente percetivel que a grande maioria destas empresas sao, de facto, privadas.

Um indicador claro do dinamismo e interesse que estes atores econdmicos demonstram por
Portugal, bem como do potencial que este interesse podera gerar se, eventualmente, puder ser mais

bem aproveitado.

2.12 0 Perfil do Investidor Chinés: A Nova Elite de Negocios

A acompanhar o crescimento economico chinés dos ultimos anos, surge uma nova elite de
negdcios caracterizada pelo poder financeiro e pela dinamica de negocio (Firth et al., 2014).

Goodman (2008), explica que com a abertura econdmica da China iniciada no final dos anos
70, os primeiros chineses caracterizados como novos-ricos sdo pessoas da area dos negdcios, residentes
em areas urbanas e sem formacao. Numa fase seguinte, durante os anos 80 e inicio de 90, os novos-
ricos chineses traduzem-se em empreendedores de areas rurais que beneficiam da grande procura por
mao-de-obra barata. Posteriormente, nos anos 90, a China entra numa fase em que o setor da construcao
e industrias de recursos atingem grande importancia econémica, produzindo, assim, um conjunto de
novos-ricos associados a estes setores. Por fim, ja no séc. XXI, com o crescimento da atividade
especulativa nas areas do imobiliario, financas e mercado de capitais, cresce, também, uma nova linha
de novos-ricos.

No mesmo livro de Goodman, é apontada como razdo para o sucesso dos empreendedores

chineses os seus atributos pessoais e mentalidade, em concreto trabalho arduo, resiliéncia e autoajuda.
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Paralelamente, sera importante referir que a abertura da China abriu também as portas para a
formacdo no estrangeiro, nomeadamente em paises anglo-saxénicos. Tal como a amostra do estudo
elaborado por Graaff (2019) demonstra, em 145 diretores de empresas na China continental, 37 tinha
recebido formacdo no estrangeiro, ou seja, a sofisticacdo do investidor chinés e o seu conhecimento das

culturas ocidentais sera um fator determinante na definicao do seu perfil.
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3. Metodologia

Com a nocdo de que cada individuo possui a sua propria interpretacédo da realidade e dos factos
(Bryman & Bell, 2011), a preocupacdo do investigador, neste trabalho, esta orientada para o “estudo
das interacdes entre as pessoas e contextos, assim como formas de pensar, atitudes e percecdes dos

entrevistados” (Coutinho, 2006, p.5), assumindo, para tal, uma abordagem qualitativa-interpretativista.

3.1 As Entrevistas

O levantamento de informacao para andlise foi efetuado através de um conjunto de 10
entrevistas semiestruturadas, dada a elasticidade e possibilidade de ajuste e, acima de tudo, pela sua
capacidade de descobrir aspetos importantes sobre a pessoa e respetivo comportamento que, a partida,
estdo escondidos (Qu & Dumay, 2011).

Realizadas entre dezembro de 2021 e marco de 2022, com uma duracdo que variou entre 0s
15 e os 40 minutos, as entrevistas foram todas realizadas por videoconferéncia, tendo em conta a
distancia geografica entre intervenientes, e a prevencao por motivo da Covid-19.

Para efeitos de preparacdo e teste, foi efetuada uma entrevista exploratéria com um individuo
portugués que ocupa a posicao de “Business Development Manager” numa consultora para investimento
chinés, que serviu para testar a parte técnica da videoconferéncia, assim como para aprimorar algumas
das questdes no guiao de entrevista.

Foram utilizadas aplicacdes de videoconferéncia, em grande parte o sistema Zoom, que permite
a gravacdo de som e imagem, possibilita a transcricdo e a analise posterior. De referir que a entrevista
2 e 3, momentos antes do seu inicio, por impossibilidade de os entrevistados instalarem a aplicacao
Zoom e ndo o terem informado previamente, foram efetuadas através da plataforma chinesa de
conversacdo WeChat e, assim, como solucdo de recurso, utilizada a gravacdo em telemovel e os
apontamentos escritos para a recolha os dados. Em todas as entrevistas foi previamente solicitada a
autorizacao de gravacao.

Relativamente a lingua usada, além do portugués, foi necessario recorrer ao inglés e também ao
chinés, este ultimo com o apoio de um intérprete experiente.

De acordo com a experiéncia profissional do entrevistador, o individuo chinés, neste caso, na
posicao de investidor, opta muitas vezes por uma posicao mais reservada, timida ou até de defesa, pelo
que houve o cuidado de antes de iniciar a entrevista procurar criar um ambiente de conforto para ambas
as partes (Quivy & Campenhoudt, 1998), através de uma conversa mais leve, por exemplo sobre 0 ano

novo chinés, ou até com o entrevistador a dizer algumas palavras em chinés, sempre muito apreciadas
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pelo entrevistado. De seguida, houve o cuidado de explicar claramente o objetivo da entrevista, bem
como a finalidade deste trabalho e o valor que a contribuicdo do entrevistado podera vir a ter.
Para encerrar, eram prestados os devidos agradecimentos e manifestada a disponibilidade para

receber comentarios adicionais, caso o entrevistado o pretendesse fazer.

3.2 0 Guiao de Entrevista

Tal como o titulo indica, trata-se de um documento criado na fase pré-entrevistas que serviu de
orientacdo no que diz respeito aos temas a abordar, questdes a colocar e a sua eventual ordem. Foi
desenvolvido tendo por base uma estrutura flexivel para dar margem para ajustes a medida que a
informacéo era armazenada (Adams, 2015). O sentido das questdes visa o levantamento de informacao
que permita alcancar os objetivos especificos previamente definidos para posterior resposta ao problema

de pesquisa:
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Tabela 2 - Guido de Entrevista

= . Objetivos
Questoes Topico o
Especificos
1  Sexo, idade, grau de formacéo e posicdo na empresa. Demografia -
uando fez o primeiro investimento em Portugal? E qual é a
2 Q . p. . , & g Enquadramento -
tipologia desse investimento?
Se tivesse de dar uma estimativa entre nimero de contactos -
L . ) Duracao do
3 efetuados com vendedores e negocios efetivados, qual seriam os -
, Processo
numeros?
|dentificar
A Em processos negociais, qual é a caracteristica que mais aprecia Negociacio caracteristicas do
relativamente a pessoa de negocios portuguesa? vendedor valorizadas
pelo investidor
Quais sao as primeiras dificuldades de relacionamento/negociacao o Identificar fatores de
5 R Negociacao o
que lhe vém ao pensamento? desisténcia
E quais sao as principais razdes que o levam a desistir de um L Identificar fatores de
6 . Negociacao .
negocio? desisténcia
E possivel identificar uma caracteristica negativa transversal a o Identificar fatores de
7 i Negociacao o
praticamente todos eles? desisténcia
Com uma globalizacao profunda e com a China a investir um
pouco por toda a parte, considera que conceitos tradicionais Avaliar a influéncia da
8  chineses como o Guanxi, o Mianzi, a influéncia dos grandes Cultura dimenséo cultural e da
fildsofos chineses, sdo de grande importancia no processo tradicao
negocial?
Considera que questdes como a lingua ou plataformas de "
) q a ) g P . Identificar fatores de
9 comunicacdo (tecnologias) representam um problema no processo Tecnologia o
: . desisténcia
negocial? Se sim, de que ordem?
Apods uma tentativa de negociacdo falhada por algum dos motivos Avaliar Possibilidade de
10 anteriormente mencionados, ou outros, mantém aberta a Gestdo de Danos  Recuperacao do
possibilidade de novas abordagens pelos mesmos atores? Contacto e/ou Negdcio
. . . |dentificar
Se estivesse a falar para uma plateia de vendedores, que tipo de .
. ~ caracteristicas do
11 aconselhamento lhes daria para aumentarem a sua taxa de Sugestéo .
. ) . . vendedor valorizadas
sucesso ha negociacao com investidores chineses? ) .
pelo investidor
Face as respostas acima dadas, considera que tem havido algum
tipo de evolucéo, de parte a parte, no processo negocial e, estudos
12 como este, podem ajudar a melhorar o entendimento de todos os Encerramento -

atores e promover um desenvolvimento de negocios com uma taxa
de sucesso maior?
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3.3 A Amostra

Foram considerados investidores com perfil para este estudo todas as pessoas de nacionalidade
chinesa que nos ultimos 10 anos investido na economia portuguesa através da aquisicdo de ativos, sejam
de ordem fisica, como por exemplo imobiliario, ou de negdcio, como por exemplo empresas. Nao houve
qualquer tipo de restricdo relativamente a tipologia de investimento, apenas o requisito obrigatdrio de
terem passado pelo processo de investimento em Portugal.

A baliza de 10 anos em que se encontra a amostra & intencional pois circunscreve o periodo em
que se regista um acréscimo substancial do fluxo de investimento chinés, ja reportado neste trabalho,
até aos dias de hoje. Servira, de igual modo, para enquadrar os investidores dentro de um contexto
idéntico, nomeadamente legal, politico e econémico, para posteriormente facilitar a identificacdo de
fatores eventualmente comuns.

Foram considerados 10 investidores com um perfil e experiéncias de investimento diferentes, tal
como podera ser verificado na tabela 3. Em termos de idade, os participantes mais novos tinham 31
anos e o mais velho 57, sendo que a média de idades esta nos 39 anos e o desvio padrdo tem um valor
de 10 anos (X = 38,9; 6 = 10,493). Quanto ao grau de formagcéo, oito participantes possuiam formacao
superior e, dentro desses, cinco afirmaram ser licenciados, um indicou pés-graduacao, outro atingiu o
grau de mestre e um outro tirou um doutoramento. Os restantes participantes concluiram o ensino
secundario. Sobre 0s cargos que ocupam, verifica-se que cinco participantes sao gerentes e dois CEQ.
Foram também entrevistados um participante reformado, um vendedor automaovel e um técnico superior.
Ao observar a tipologia de investimento, verifica-se que seis participantes adquiriram apartamentos, dois
investiram em edificios e um apostou num terreno agricola. Fora do setor imobilidrio, um participante
investiu na aquisicao de um stand automovel. De acordo com a delimitacao temporal acima mencionada,
todos os investimentos ocorreram nos ultimos 10 anos, com o mais antigo em 2013 e o0 mais recente
em 2022. Para tomar uma decisao e efetivar o investimento, cinco participantes estimaram terem
desenvolvido mais de 10 contactos, com um participante a mencionar que poderdo ter chegado aos 30
e um outro a ultrapassar esse numero. Os restantes trés participantes nao indicaram uma estimativa,
mas um deles afirmou que os contactos sdo numerosos, contrariamente aos outros dois que declararam
ser poucos contactos e processos rapidos. A lingua de trabalho, ja mencionada, foi o inglés em 5
entrevistas, portugués noutras 4 e chinés — com intérprete — em uma entrevista.

Os sujeitos para esta investigacao foram identificados e abordados através da rede de contactos

profissional do mestrando, o que também proporcionou o efeito “Bola de Neve” para novos contactos.
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Tabela 3 - Perfil da Amostra

Género Estimativa de Lingua da
ID e Nacionalidade Formacao Cargo Investimento Ano Contactos B .
Entrevista
Idade Efetuados
1 M, 34 Chinesa Secundario Socio-Gerente Apartamento 2016 “Numerosos” Portugués
) ) ) = Chinés
2 M, 38 Chinesa Licenciatura Socio-Gerente Apartamento 2018 Poucos -~
(c/ intérprete)
3 M, 31 Chinesa Secundario Vendedor Loja - Stand 2020 Pt’O(_:eSS’(?S Portugués
Auto rapidos
4 M, 32 Chinesa Licenciatura Gerente Apartamento 2018 15220 Inglés
5 F, 56 Chinesa Mestrado Reformada Apartamento 2013 8all Inglés
6 M, 31 Chinesa Licenciatura Gerente Apartamento 2014 10a 15 Inglés
7 F, 40 Chinesa Licenciatura Gerente Edificio 2017 Mais de 30 Inglés
8 M, 57 Chinesa Licenciatura CEO Terreno Agricola 2022 8all Portugués
9 F 31 Chinesa PosGraduacgo  Jeoea Apartamento 2019 20a 30 Portugués
Superior
10 F, - Chinesa Ph.D. CEO Edificio 2014 15 Inglés

3.4 Dificuldades na Entrevistas

Duas ordens de dificuldade surgiram por vezes na comunicacao: (1) Os entrevistados que

optaram pela lingua portuguesa nem sempre compreendiam as questdes na primeira abordagem. Os

que optaram por inglés também incorreram na mesma situacdo e quando foi necessario recorrer a

intérprete para fazer a entrevista em chinés, tornou-se mais dificil a interacao entre intervenientes. Nesse

sentido, houve um esforco de simplificacdo na forma como as questdes eram elaboradas, bem como

uma repeticao até ser claro que o entrevistado tinha compreendido e a sua resposta estava perfeitamente

enquadrada. (2) Pelo facto de nao se exprimirem na lingua de origem, nem sempre as respostas atingiam

o0 nivel de desenvolvimento e contetdo desejados. Nessas ocasides, o investigador procurou obter mais

informacéao, ao colocar a questdo de forma diferente e a solicitar diretamente para desenvolver mais um

pouco.
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3.5 Analise dos Dados

Para o processo de analise e organizacdo dos dados, foi seguida a estratégia de investigacéo

“ETCI" preconizada por Resende (2016):

Figura 5 - Estratégia de Investigacdo ETCI. Fonte: Resende (2006)

Com o processo de entrevistas ja descrito no ponto anterior, a segunda fase passou pela
transcricdo das entrevistas numa logica organizacional especifica de 6 passos, de acordo com a sugestéo

de Azevedo et al. (2017).

eArmazenamentos de * Visualizacao (+2xs) * Verbatim
seguranca em locais ¢ Analise de apontamentos ¢ Estilo uniforme
diferentes

*Verificagdo de ortografia, eAssegurar a qualidade e * Destruicao dos ficheiros video
pontuacado e sintaxe exatiddo da transcrigdo

Figura 6 - Transcrigdo de Entrevistas. 6 Passos. Fonte. Azevedo et al. (2017)

Seguiu-se a fase de categorizacao, ou codificacdo, através de Nvivo, versdo 1.6.1, um software
especifico de analise de dados qualitativos que permite gerir e explorar dados a partir da integracao de
fontes que, neste caso, serdo entrevistas.

Este processo consistiu na definicdo de categorias chapéu (“n6s”) associadas ao objeto de cada
questao. Posteriormente, a medida que as diferentes respostas a uma mesma questdo iam sendo
analisadas, surgiram as subcategorias (“sub-nds”) que serviram de separadores identificativos de blocos
de informacdo — passagens do texto, linguagem nao verbal, acdes e objetos notados na gravacdo —
selecionados como relevantes e merecedores de interpretacao, disponiveis para consulta na Tabela 4

através da qual é exposta a Matriz de Analise.
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De referir que a comparacao, ajuste e contraste de categorias e subcategorias foi um trabalho
desenvolvido durante toda analise, ndo apenas devido a identificacdo de novos sentidos de resposta, ou
a fusdo de sentidos idénticos, mas porque uma definicdo bem apurada permitiria, na fase seguinte, uma
melhor organizacdo dos dados na Matriz de Analise e Apresentacao de Resultados.

Em baixo sdo apresentadas as diretrizes genéricas do processo de codificacao que este trabalho

procurou seguir, tal como proposto por Strauss (1987):

3. Fazer uma bateria de
questdes, linha a linha, sobre
as palavras, expressoes e
ERES

2. Atribuir um nome
1. Identificar Codigos in-vivo provisorio a cada cadigo, in-
vivo ou atribuidos

5. Estes aspetos devem
sugerir comparacoes. Caso
contrario, devem ser
pesquisadas.

4. |dentificar rapidamente
aspetos relevantes para
certas palavras e frases

6. Prestar atencao as
diretrizes listadas

Figura 7 - Diretrizes Genéricas de Codlificacdo. Fonte: Strauss (1987)

Seguindo, ainda, as instrucdes deste autor, e entrando, desde logo, na Ultima fase da estratégia
ETCI, o mestrando procurou, ao longo do processo de extracdo do contelido emergente das entrevistas
e transformacao em conhecimento cientifico — Interpretacdo —, colocar constantemente 3 questdes: (1)
“estes dados relevantes para que estudo?”, (2) “em que categoria encaixa este incidente” e (3) “o que
se esta a passar com estes dados?”. Esta acao permitiu perceber em que sentido estariam os dados a
apontar, se alguma teoria estaria a ganhar forma e promover a criacao de cddigos e categorias centrais
ao estudo. Ao mesmo tempo, foi desenvolvida uma analise minuciosa aos dados para evitar que aspetos
importantes ao processo de codificacdo fossem deixados de fora. Por diversas vezes foram efetuadas
interrupcdes propositadas para apontamentos teoricos, garantindo um afastamento dos dados e uma
proximidade maior a analise. Nenhum aspeto foi considerado relevante, sem que os dados analisados o

justificassem.
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4. Anadlise de Resultados
Os resultados serdo apresentados através de um conjunto de tabelas que organizam e
estruturam os dados, com interpretacdo subsequente. Por fim, serdo tecidas consideracoes,

relativamente ao resultado deste trabalho e a possibilidade de a investigacdo responder, e de que forma,

ao problema de pesquisa.

4.1 Matriz de Analise

Como objeto de analise foram consideradas as respostas as questdes 4, 5, 6, 7, 8,9, 10e 11
do guido, uma vez que solicitam informacdo util para a investigacdo, diretamente relacionada com os
objetivos especificos, conforme apresentado na Tabela 2. As restantes questdes serviram para obter
dados de perfil ou fazer um enquadramento em termos de inicio e encerramento da entrevista.

A matriz de analise (Tabela 4) apresenta as categorias associadas a cada questdo e as

subcategorias identificadas através da analise de conteudo das respostas obtidas:
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Tabela 4 - Matriz de Analise

Categorias (Nés)

Questao 4: Caracteristicas do Vendedor Valorizadas
pelo Investidor

Questao 5: Primeiras Dificuldades em Mente de
Relacionamento-Negociacao.

Questdo 6: Fatores de Desisténcia de um Negécio

Questao 7: Caracteristicas Negativas Transversais
aos Vendedores

Questéo 8: A Importancia do Guanxi, Mianzi e
Filosofias Tradicionais Chinesas no Negacio

Questao 9: Lingua e Plataformas de Comunicacao

Questao 10: Recuperacao de Contacto Apds
Falhanco Negocial

Questao 11: Conselhos do Investidor para os
Vendedores Aumentarem Taxa de Sucesso

Subcategorias (Sub-noés)

—_

. Amigabilidade

N

. Capacidade Linguistica

w

. Disponibilidade

Bl

Respeito

o

. Paixéo

—_

. Falta de Detalhes e Lentidao de Resposta

N

. Pressao para Fechar Negdcio Rapidamente

w

. Atrasos e Falta de Compromisso

Eal

Falta de Confianca no Advogado

—_

. Investimento sem Retorno

N

. Falta de Informacéo

w

. Lentidao de Processos — Burocracia

Eal

Falta de Rigor e Desinteresse na Negociacao

—

. Nenhuma

N

. Oportunismo

w

. Mercado Inflacionado

~

Arrogancia

—

. S&o Importantes no Negécio

1. Nao Representam um Problema na Relagcéo
de Negocio

2. Representam um Problema na Relacéo de
Negocio

1. Nao Ha Possibilidade de Recuperacao

2. Depende dos Motivos que Provocaram o
Falhanco

1. Apresentacao de Detalhes e Justificagdo de
Valor

2. Adaptar e Melhorar Canais de Comunicacao
3. Conhecer a Cultura Chinesa

4. Dar Atencéo as Necessidades do Investidor

5. Falar Chinés

33

6. Capacidade de Apresentacao
7. Frontalidade
8. Persisténcia
9. Simplicidade

10. Simpatia

5. Falta de Pontualidade

6. Sobrevalorizacao do Ativo

~

. Oportunismo

8. Sem Dificuldades

o

Desonestidade

6. Oportunismo

~

. Preco Elevado

8. Discriminacao Etnica

o

. Falta de Acompanhamento e Resposta

6. Falta de Frontalidade

~

Falta de Pontualidade

N

. Nao Séo Importantes no Negocio

w

. Abordagem Pessoal

w

. Ha Possibilidade de Recuperacao

6. Honestidade

~

. Maior Persisténcia

8. Mediacao em Chinés

O

. Preco Justo

10. Profissionalismo



4.2 Apresentacao de Resultados

Nesta fase da investigacdo sao apresentados os resultados obtidos baseados na articulacdo entre
as subcategorias identificadas e as unidades de registo selecionadas, ou seja, excertos das entrevistas
que foram identificados como relevantes e, por isso, foram codificados com os sub-n6s. Apos cada tabela
de resultados, sera efetuada uma leitura direta dos dados obtidos para a respetiva questdo, com

exemplos retirados das unidades de registo.

Tabela 5 - Caracteristicas do Vendedor Valorizadas pelo Investidor

N

Sub-nés Unidades de Registo .
Referéncias

“0s portugueses sao amigaveis para com os investidores chineses” (E10)
Amigabilidade “Sao muito amigaveis” (E6) 3
“Eu penso que os portugueses sdo, em geral, extrovertidos e amigaveis.” (E7)

Capacidade “0 advogado que escolhi falava bem inglés [...] portanto partilhdvamos lingua comum, inglés” (E5) 5
Linguistica “0 homem de negdcio portugués fala bem linguas” (E8)
Disponibilidade “sao faceis de abordar. Séo acessiveis.” (E1) 5
P “tém uma atitude prestavel. Sao proativos e tentam ajudar o investidor.” (E6)
) “E respeitam-me bastante, no meu caso.” (E5)
Respeito P . ) ” 2
Muito boa educacao, virtude, com respeito, sempre” (E9)
Capacidade de M - . .
Apresentacio E portugueses sdo muito bons a fazer apresentacoes.” (E5) 1
) “Sao diretos. Dizem imediatamente o preco que querem, dizem se estdo interessados em vender ou
Frontalidade - N - - : » 1
nao e se tém alguma questdo,/preocupacéo, eles perguntam diretamente” (E4)
L “Sao apaixonados. Eles tentam falar connosco, comunicar [...] E tentam o seu melhor para lhe dizer
Paixao - ) o 1
que tem uma solucao para o investidor.” (E5)
Persisténcia “Os portugueses sao persistentes.” (E2) 1
Simpatia “¢é simpatico” (E8) 1
Simplicidade “Simplicidade” (E3) 1

A caracteristica que mais colhe mencdes junto dos entrevistados diz respeito a amigabilidade,
referida por trés participantes: “os portugueses sao amigaveis para com os investidores chineses” (E10);
“Sdo muito amigaveis” (E6); “os portugueses sao, em geral, extrovertidos e amigaveis.” (E7). A
capacidade linguistica ¢ um traco reconhecido por dois entrevistados — “O homem de negocio
portugués fala bem linguas” (E8) — em particular, o inglés “O advogado que escolhi falava bem inglés”
(EB). A disponibilidade ¢ o traco seguinte também apontado por dois entrevistados que consideraram
0s portugueses “acessiveis” (E1), com “uma atitude prestavel” e “proativos” (E6), além do respeito
para com o investidor: “E respeitam-me bastante” (E5); “com respeito, sempre” (E9). Com uma
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referéncia, é destacada a capacidade de apresentacao sobre o0 negécio: “E portugueses sao muito
bons a fazer apresentacoes.” (ED), a frontalidade quando os vendedores “Sao diretos” (E4) a expor as
condicdes do negocio, e a paixao pela sua atividade: “Sao apaixonados. Eles tentam falar connosco,
comunicar [...] E tentam o seu melhor para lhe dizer que tem uma solucao para o investidor.” (E5). De
referir, também, as mencdes a persisténcia (E2), a simpatia (E8) e a simplicidade (E3) dos

vendedores.
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Tabela 6 - Primeiras Dificuldades em Mente de Relacionamento-Negociacao

N

Sub-nés Unidades de Registo A
Referéncias

“quando fazes um negdcio dependes de muitos parceiros, mas muitos deles tendem a atrasar em
Portugal.” [...] “um contabilista pode de repente demorar muito mais a responder-te, ou o teu advogado
promete dar algum comentario hoje, mas s6 aparece duas semanas depois, ou até a Camara Municipal
que é suposto dar-te uma resposta em meio més, mas s6 da 5 anos depois.” (E10)
“os portugueses nado tratam das coisas com rigor. Os portugueses sdo aleatérios no processo
Falta de Informacao e (intérprete consultou dicionario)” (E2)
Lentidao de Resposta “E muito dificil de conseguir informacao certa, detalhada, de qualquer um dos responsaveis” [...] “nao
¢ facil conseguir informacéo detalhada e precisa no processo.” (E6)
“Eu acho que néo séo detalhados o suficiente em muitas coisas” [...] “Eu acho que em geral quando
tu pedes pelos detalhes, tens de contacta-los algumas vezes para conseguir o que queres” [...] “muitas
vezes as pessoas perdem a oportunidade porque outros locais, outros paises sdo mais rapidos e
detalhados. E é mais facil.” (E7)

“E a pontualidade” (E10)

Falta de Pontualidade “Eles ndo conseguem cumprir o horario” (E5)

“nao conseguem cumprir com a sua palavra em termos de tempo e do que se comprometeram
entregar, acontece muitas vezes.” [...] “é facil darem um sim, mas depois ndo é muito facil cumprir 1
com o sim.” (E5)

Atrasos e Falta de
Compromisso

Falta de Confianca no

Advogado N&o tem muita confianca em advogados” [...] “Os pontos que estdo mal, fala muito pouco” (E5) 1

“basta que seja chinesa, logo tentam enganar ou inflacionar o preco, toda a gente acha que o chinés

Oportunismo ; 8 1
P tem muito poder de compra” (E9)
- “eles comecam com aquela conversa de que anda muita gente atras” [...] “eles comegam com aquela
Presséo para Fechar ) - “ ) . B
conversa de que anda muita gente atras” [...] “Gostariam que desse uma resposta mais depressa. 1

Negdcio Rapidamente (1)

“Se fizeres uma oferta, as vezes eles entram em conflito com a oferta, porque estdo a procura de
ofertas maiores. [...] “Eles procuram aumentar a oferta porque toda a gente acredita que a sua 1
propriedade € a melhor do mundo.” (E4)

Sobrevalorizacéo do
Ativo

Sem Dificuldades “Nao acho que haja nada dificil.” (E3) 1

Ao solicitar aos entrevistados para indicarem as primeiras dificuldades de
relacionamento/negociacao que lhes vem a mente, destaca-se a falta de detalhes e lentidao de
resposta das varias partes envolvidas no negécio, além do vendedor, apontada por quatro entrevistados
e de acordo com os seguintes testemunhos: “quando fazes um negocio dependes de muitos parceiros,
mas muitos deles tendem a atrasar em Portugal.” (E10); “os portugueses nao tratam das coisas com
rigor” (E2); “n&o é facil conseguir informacao detalhada e precisa no processo.” (E6); “Eu acho que néo
sao detalhados o suficiente em muitas coisas” (E7). A falta de pontualidade surgiu como segunda
dificuldade mais mencionada com duas referéncias: “E a pontualidade” (E10); “Eles ndo conseguem
cumprir o horario” (E5). Os atrasos e falta de compromisso sentidos ao longo do processo de
investimento — “nao conseguem cumprir com a sua palavra em termos de tempo e do que se
comprometeram entregar, acontece muitas vezes.” (E5) — é um dos fatores apontado por um

participante. Outro entrevistado refere a falta de confianca no advogado porque "fala[m] muito
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pouco" (E5) relativamente aos aspetos menos positivos do negécio. O oportunismo associado a
percecao de que “o chinés tém poder de compra” e que, por esse motivo, “logo tentam enganar ou
inflacionar o preco” (E9) é também referido por uma vez, bem como a pressao para fechar o negdcio
rapidamente por parte dos vendedores, que “comecam com aquela conversa de que anda muita gente
atras” e “Gostariam que desse uma resposta mais depressa.” (E1). A somar a estes argumentos, um
participante considera que a sobrevalorizacao do ativo pode representar uma dificuldade “porque
toda a gente acredita que a sua propriedade ¢ a melhor do mundo.” (E4). No sentido inverso, um

participante nao identifica qualquer dificuldade: “Nao acho que haja nada dificil.” (E3).
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Tabela 7 - Fatores de Desisténcia de um Negocio

o
Sub-nés Unidades de Registo I\!. .
Referéncias
“investimento ndo me interessa, esse é o maior motivo” (E1)
“Se nao podes ter rendimento, nao faz sentido fazermos negdcio” [...] “se desistirmos é porque a
Investimento sem rentabilidade ja nao justifica” [...] “ndo ha muito lucro para retirar da situacao, entdo desistimos. (E10) 4
Retorno “o chinés estando no estrangeiro o mais importante é o retorno” [...] “Sobretudo tem que ver com
projeto. Se tiver interesse, continua, se nao tiver muito interesse, desiste.” (E2)
“0 ROI € muito baixo” [...] (E9)
“Eu n&o consigo obter a informacao eu preciso sobre a propriedade, entdo desisto.” (E6)
“As vezes tu andas & procura de algumas informacdes para tomar a decisdo, ou sao capazes de
- facultar ou ndo s@o capazes de dar uma resposta clara e assim temos de separar-nos.” [...] “0s meus
Falta de Informacéao ) A - L - . 3
colegas que precisam da informacéo que nao é facultada e entdo ndo podem tomar a deciséo que
precisam, entdo tenho de terminar as coisas.” (E7)
“mas quando falta comunicacéo, de boa explicacéo, isso preocupa sempre” (E8)
“Lentiddo de processos, por exemplo queria comprar uma moradia, mas estava em processo de
heranca, ia demorar muito a resolucéo, entao tive de desistir.” (E3)
Lentidao de Processos — “tenho clientes que querem investir numa empresa ai e perguntam o que tém de fazgr e eu digo: 3
Burocracia primeiro tens de subscrever a internet. E quanto tempo demora isso? Duas semanas. O meu deus!
Como podes viver sem internet na sociedade moderna?” (E4)
“0 sistema de impostos, essa coisa do registo, imposto, notario...” (E8)
“Ou se depois da negociacdo o meu sentimento é que o que me disseram nao foi honesto, eu desisto.”
(E5)

) “Quando a pessoa (impercetivel) foi uma coisa mentira, vigarista...ndo faz o negdcio, isso é enganar
Desonestidade . e 3
gente, entdo a pessoa sempre pensar se a pessoa vem enganar a gente ou ndo.” (E8)

“sinto uma vontade de enganar os chineses, se eu achar isso digo logo adeus. Se eu sentir algum

cheiro de engano...” (E9)

“Prego, ¢ o mais importante. Porque vamos para um ambiente ndo familiar e ndo queremos ser

enganados” (E4)
Preco Elevado “Depois visitei outra casa perto do Rio Tejo e achei que o proprietario pedia demasiado, por causa da 3

localizag@o que nao justificava aquele valor.” (E5)

“ou com preco muito inflacionado, pronto, esquece” (E9)
Falta de Rigor e “Tem a ver com a propria pessoa, se achar que a pessoa nédo esta a olhar o projeto com muita
Desinteresse na atencéo, se é uma pessoa aleatoria (com pouco rigor) leva a desistir” (E2) 2
Negociacao “ma apresentacao do agente, tipo nao explica bem.” (E9)
Discriminac&o Etnica “ha pessoas que nao gostam dos chineses, comecam logo “ah, vocés sao chineses” (E1) 1
Oportunismo “quando veem que é um chinés, o preco também sobe.” (E1) 1

Com quatro referéncias, no topo dos fatores de desisténcia de um negdcio, encontra-se o
investimento sem retorno: “investimento nao me interessa, esse € o maior motivo” (E1)”; “Se nao
podes ter rendimento, ndo faz sentido fazermos negécio” (E10); “o chinés estando no estrangeiro o mais
importante é o retorno” (E2); “O ROI é muito baixo” (E9). De seguida, trés participantes indicam a falta
de informacao em torno do negdcio como impedimento para tomar uma decisao: “Eu ndo consigo
obter a informacao eu preciso sobre a propriedade, entdo desisto.” (E6); “os meus colegas que precisam
da informacao que nao é facultada e entdo nado podem tomar a decisao que precisam, entao tenho de
terminar as coisas.” (E7); “mas quando falta comunicacdo, de boa explicacéo, isso preocupa sempre”

(E8). Com o mesmo numero de referéncias, 3 participantes indicam a lentidao de processos —
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burocracia como motivo de fratura negocial e exemplificam com a demora na resolucdo de um
“processo de heranca” (E3), ou na obtencdo de servicos basicos como a “internet” (E4), além da
complexidade do “sistema de impostos...” (E8). A desonestidade sentida na interacdo com vendedores
portugueses foi igualmente referida por trés dos entrevistados: “Ou se depois da negociacdo o meu
sentimento é que o que me disseram nao foi honesto, eu desisto.” (E5); “Quando a pessoa (impercetivel)
foi uma coisa mentira, vigarista...ndo faz o negocio, isso é enganar gente...” (E8); “sinto uma vontade de
enganar os chineses, se eu achar isso digo logo adeus” (E9). Também com trés referéncias, os
participantes apontam o preco elevado dos ativos como fator para desistirem da negociacédo: “Preco,
€ 0 mais importante...” (E4); “o proprietario pedia demasiado, por causa da localizacdo que nao
justificava aquele valor.” (EB); “ou com preco muito inflacionado, pronto, esquece” (E9). Dois
participantes consideraram que a falta de rigor e desinteresse na negociacao sentida, por
exemplo, numa “ma apresentacao do agente” (E9), ou se “a pessoa nao esta a olhar o projeto com
muita atencdo, se ¢ uma pessoa aleatoria (com pouco rigor)” (E2), podem provocar a retirada do
processo de investimento. Por fim, verifica-se uma referéncia no campo da discriminacao étnica: “ha
pessoas que nao gostam dos chineses...” (E1), e uma outra relativa ao oportunismo: “quando veem

que é um chinés, o preco também sobe.” (E1).
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Tabela 8 - Caracteristicas Negativas Transversais aos Vendedores

A q . Ne
Sub-nés Unidades de Registo A
Referéncias
“Nao acho que haja nada.” (E3)
Nenhuma “acho que culturas diferentes tém maneiras diferentes de agir, ndo acho que seja certo ou errado” 2
(E7)
“depois apercebi-me, em situacoes diferentes, ndo importa se tl1, t2 ou t3, se tém um investidor
) Golden Visa a frente diziam sempre meio milhao de € (E5)
Oportunismo M ) o . . . L 2
Eu compro a 500mil, o meu vizinho sé compra a 350mil. Foi o representante do negdcio, néo foi o
proprietario...” (E8)
A “dizem que a propriedade deles é a melhor e se ndo quiser comprar eu tenho mais potenciais
Arrogancia M 1
compradores...” (E4)
Falta de
Acompanhamento e “Falta de “follow-up” e resposta.” (E6) 1
Resposta
) “acho que eles nao sao diretos o suficiente, tém receio de dizer ndo ou de dar os pontos negativos,
Falta de Frontalidade ~ ) M N N h " 1
entdo continuam a “andar as voltas” sem dizer a verdade...” (E10)
) “o mercado em geral estd a inflacionar [...] o mercado tem um nivel de inflacdo um bocado
Mercado Inflacionado N 1
exagerado.” (E9)
Falta de Pontualidade “Nao sao pontuais. A maioria.” (E1) 1

Quando questionados sobre caracteristicas negativas que considerassem transversais, ou tipicas
dos vendedores portugueses, 2 entrevistados consideraram nao haver nenhuma: “Nao acho que haja
nada.” (E3); “acho que culturas diferentes tém maneiras diferentes de agir, ndo acho que seja certo ou
errado” (E7). O mesmo numero de entrevistados apontou o oportunismo — também identificado como
uma dificuldade na abordagem de negocio e como fator de desisténcia — ligado aos requisitos legais de
acesso aos Vistos Gold como situacdo negativa recorrente: “ndo importa se tl, t2 ou t3, se tém um
investidor Golden Visa a frente diziam sempre meio milhdo de €" (E5); “Eu compro a 500mil, o meu
vizinho s6 compra a 350mil..." (E8). Outros tracos mencionados por uma vez expdem a arrogancia
dos vendedores na postura de negociacao: “dizem que a propriedade deles &€ a melhor e se nao quiser
comprar eu tenho mais potenciais compradores...” (E4), bem como a “Falta de “follow-up” e resposta.”
(E6), ou seja, falta de acompanhamento e resposta. Um participante explica que a falta de
frontalidade, no sentido em que os vendedores “...ndo sao diretos o suficiente, tém receio de dizer ndo
ou de dar os pontos negativos, entdo continuam a “andar as voltas” sem dizer a verdade...” (E10), ¢
uma caracteristica negativa encontrada com frequéncia nos vendedores portugueses. O mercado
inflacionado ¢ um dos pontos negativos também referido por uma vez: “o mercado em geral esta a
inflacionar [...] o mercado tem um nivel de inflacdo um bocado exagerado.” (E9), tal como a falta de

pontualidade: “Nao sdo pontuais. A maioria.” (E1)
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Tabela 9 - A Importancia do Guanxi, Mianzi e Filosofias Tradicionais Chinesas no Negocio

o
Sub-nés Unidades de Registo I\!. .
Referéncias

“Sim, ainda.” (E1)

“Eu acho que eles ainda sé@o muito importantes. Nao ¢ so sobre tradicdo, ndo é porque respeitamos

tradicdo que nos importamos com a face, é porque ha um respeito mutuo” [...] “ndo queres fazer

negdcio uma vez e fugir, queres, antes, criar uma boa reputacdo no mercado e uma boa rede entre

colegas.” (E10)

“Sim, tem. O comportamento dos investidores chineses ainda esta muito relacionado com esses

conceitos.” (E3)

“Claro! Isto é como o mundo reconhece chineses, em primeiro lugar. E em segundo lugar, mesmo

numa sociedade moderna, global, as pessoas continuam a precisar de saber dos outros através do

seu contexto cultural. Entdo se sabes de que pais eu venho e sabes a minha cultura, provavelmente
Sao Importantes no vais entender-me melhor, podemos entendermos melhor, e melhor comunicacdo significa mais 9
Negdcio oportunidades.” (E4)

“Acredito que sim.” (E5)

“Eu acho que Guanxi e Mianzi ainda sdo bastante relevantes se quiseres fazer negécio com os

chineses...” (E6)

“A resposta seria sim, acho que ainda sdo importantes, em geral.” (E7)

“Ha um intermediario que traz um investidor. Anda muito bem, leva a comer marisco, passear, visitar

o Palacio da Pena (impercetivel) ou para cascais. Anda muito bem. Depois leva ele para ver as casas

para investir, mas isto assim com mianzi ele nao disse nédo, nao disse nao (risos) logo vem investir”

(E8)

“Claro. Tem influéncia. (impercetivel) [...] em geral acho que tem impacto. Sem duvida a resposta é

positiva” (E9)
Nao Sao Importantes N0z e muita influéncia” (E2) 1

Negocio

Cerca de 90% dos entrevistados considera que o Guanxi, Mianzi e filosofias tradicionais chinesas

sao importantes no negadcio, sendo os exemplos variadissimos: “Eu acho que eles ainda sao muito

importantes...” (E1), “ndo queres fazer negocio uma vez e fugir, queres, antes, criar uma boa reputacao

no mercado e uma boa rede entre colegas.” (E10), “Entdo se sabes de que pais eu venho e sabes a

minha cultura, provavelmente vais entender-me melhor, podemos entendermos melhor, e melhor

comunicacao significa mais oportunidades.” (E4). Por outro lado, apenas uma pessoa considerou que

estes temas nao sao importantes no negdcio: “Nao tem muita influéncia” (E2).
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Tabela 10 - Lingua e Plataformas de Comunicacao

o
Sub-nés Unidades de Registo I\!. .
Referéncias
“N&o, néo."” (E1)
“Nao.” (E3)
N&o Representam um “Para pessoas novas nao acredito que represente um problema. Ja falam inglés, melhor ou pior. Para
Problema na Relacéo de mais velhos, pode ser um problema, mas ja ha alta tecnologia que pode ajudar através do telefone 5
Negdcio (traducdo automatica). Portanto, ndo acredito que a lingua seja um problema.” (E4)
“Eu n&o vejo nenhum problema nesse sentido.” (E7)
“Nao ¢ muito um problema, agora ha muitas ferramentas pode ajudar...” (E8)
“Sim, acho que tem influéncia.” (E2)
“Ainda sdo um problema, sem a capacidade da lingua, mesmo com tecnologia ou apps, isso afetaria
significativamente na fluidez da negociacéo.” (E5)
Representam um “A lingua ¢é ainda um grande problema para eles (investidores), eles querem ter uma pessoa que fale
Problema na Relacéo de chinés, se eu sou da China continental e estou a procura de uma propriedade...quem trouxer o 4
Negdcio tradutor de chinés para o meio ou, melhor ainda, o proprio agente é chinés que pode falar a minha

lingua, chinés, eu vou sempre preferir a parte que fala chinés.” (E6)
“Sim, a lingua talvez seja uma barreira porque diferente lingua representa diferente mercado e
contexto social.” (E9)

“Eu acho que ainda precisamos de ter uma abordagem mais pessoal, além dessas plataformas.

Abordagem Pessoal Ambos portugueses e chineses gostam de reunir pessoalmente, se possivel, gostam de almogar e
jantar juntos, se possivel, estes séo bastante similares em ambas culturas e isto faz as conversagdes
de negdcio mais suaves e mais pessoais.” (E10)

Para metade dos participantes a lingua e as plataformas de comunicacdo nao representam
um problema na relacao de negdcio porque hoje é possivel comunicar em inglés e devido a
existéncia de ferramentas de apoio: “Nao, nao.” (E1); “Nao.” (E3); “Para pessoas novas nao acredito
que represente um problema. Ja falam inglés (...) Para mais velhos, pode ser um problema, mas ja ha
alta tecnologia que pode ajudar (...).” (E4); “Eu ndo vejo nenhum problema nesse sentido.” (E7); “N&o
¢ muito um problema, agora ha muitas ferramentas pode ajudar...” (E8). No sentido oposto, quatro

“

participantes consideram que a lingua e as plataformas de comunicacdo tém “...influéncia.” (E2) e
representam um problema na relacao de negécio, ja que “...sem a capacidade da lingua, mesmo
com tecnologia ou apps, isso afetaria significativamente na fluidez da negociacéo.” (E5). Sao, também,

"

referidos motivos associados a confianca, pois os investidores “...querem ter uma pessoa que fale
chinés...” (E6). Neste campo, a lingua pode simbolizar uma barreira comunicacional porque “...diferente
lingua representa diferente mercado e contexto social.” (E9). Por ultimo, um entrevistado valorizou a
abordagem pessoal, dadas as semelhancas entre culturas: “(...) precisamos de ter uma abordagem
mais pessoal, além dessas plataformas. Ambos portugueses e chineses gostam de reunir pessoalmente,

se possivel, gostam de almocar e jantar juntos, se possivel, estes sao bastante similares em ambas

culturas e isto faz as conversacdes de negdcio mais suaves e mais pessoais.” (E10)
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Tabela 11 - Recuperacao de Contacto Apds Falhanco Negocial

N

Sub-nés Unidades de Registo A
Referéncias

“Nesse caso decidimos néo trabalhar mais com eles no futuro, ndo importa quanto lucro eles
poderiam trazer, simplesmente nao trabalhdmos com eles porque ndo os consideramos bom
caracter.” (E10)
N&o Ha Possibilidade de “Se sinto que nao tenho boa quimica, imediatamente eu ndo o volto atras. Procuro um novo.” (E4)
Recuperacao “Eu diria que a maioria das vezes procuro um contacto novo” (E6)
“Quando perdeu a credibilidade? Nao vai fazer negécio com essas pessoas...uma promessa € muito
importante, se falhar ndo gosta de fazer negdcio com essas pessoas, homem de palavra, chama-se
homem de palavra, chinés sempre diz assim.” (E8)

“Depende da situacdo. Se for uma questao de ética, fecho a porta logo. Se for outros motivos terceiros,
gue nado tem que ver propriamente com honestidade da pessoa, ai dou outra chance, sim.” (E1)
“Sobretudo tem que ver com projeto. Se tiver interesse, continua, se nao tiver muito interesse,
desiste.” (E2)

“Depende, se forem motivos graves como mentira, falsificacdes (ilegalidades), ndo ha mais
possibilidade de negocios. Situacoes de erros “simples”, sem problema.” (E3)

Depende dos Motivos
que Provocaram o
Falhanco

“No passado fechava a porta. Mas agora mantenho aberta.” (E5)

Ha Possibilidade de “Eu acho que normalmente fica aberta.” (E7)

Recuperacao “Nao vale a pena fechar. Se abro ainda ha possibilidade de ganhar, se fechar parece seguro, mas
também fecha oportunidades. Nao vale a pena fechar” (E9)

Para quatro participantes, apds um falhanco negocial, nao ha possibilidade de recuperacao
do contacto ou “(...) porque nao os consideramos bom caracter.” (E10), ou porque “(...) sinto que nao
tenho boa quimica” (E4) e “a maioria das vezes procuro um contacto novo” (E6). Outro participante
refere que a perda de credibilidade é fatal: “Quando perdeu a credibilidade? Nao vai fazer negocio com
essas pessoas...uma promessa é muito importante, se falhar ndo gosta de fazer negocio com essas
pessoas (...)." (E8). Por outro lado, trés participantes consideram que a recuperacdo do contacto
depende dos motivos que provocaram o falhanco, isto ¢, questdes relacionadas com ética,
ilegalidades e desinteresse no projeto colocam de parte a continuidade do negdcio, mas motivos
considerados menos graves abrem a possibilidade para que o negbcio tenha seguimento, conforme
exposto nos seguintes testemunhos: “Depende da situacéo. Se for uma questdo de ética, fecho a porta
logo. Se for outros motivos terceiros, que ndo tem que ver propriamente com honestidade da pessoa, ai
dou outra chance, sim.” (E1); “Sobretudo tem que ver com projeto. Se tiver interesse, continua, se ndo
tiver muito interesse, desiste.” (E2); “Depende, se forem motivos graves como mentira, falsificacdes
(ilegalidades), ndo ha mais possibilidade de negdcios. Situacdes de erros “simples”, sem problema.”
(E3). Os restantes trés participantes consideram que ha possibilidade de recuperacao do contacto
e colocam enfase na captacao das oportunidades: ““No passado fechava a porta. Mas agora mantenho
aberta.” (E5); “Eu acho que normalmente fica aberta.” (E7); “Nao vale a pena fechar. Se abro ainda ha

possibilidade de ganhar, se fechar parece seguro, mas também fecha oportunidades (...)" (E9)
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Tabela 12 - Conselhos do Investidor para os Vendedores Aumentarem Taxa de Sucesso

A . . Ne
Sub-nés Unidades de Registo A
Referéncias

“Muito simples: encontra o principal argumento de venda da propriedade e apresenta-o ao investidor.

Porque vendo a este preco? Que tipo de valor esta a comprar? Isto € muito importante para o investidor

chinés.” (E4)
Apresentacao de “Fazer mais o trabalho de casa, facultar os factos em vez de os dizerem...Mesmo que o proprietario
Detalhes e Justificacdo seja muito consciente do mercado, ou saiba quanto podes conseguir de renda ou retorno, mostrar os 3
de Valor fatores (detalhes) a preto e branco num papel, ou apresentacao, ainda faz a diferenca na impressao

que se vai fazer ao investidor chinés.” (E6)

“chinés quer informacdes muito mais detalhadas, ele tem de ter logo planta, area total de terreno,

area de implementacao, area de construcdo...” (E8)

“Sugiro visitar sites chineses para ver como funcionam, trabalhar os canais de comunicagéo” (E3)

“nao facam o website em chines, logo que facam em o website chinés logo sabem que vocés tém
Adaptar e Melhorar negdcio, tipo, “targeted” ao chinés e preco de certeza é inflacionado” [...] “criar uma conta em
Canais de Comunicacao Facebook de “lifestyle”, chamar a atencdo, com o mail marketing atrair trafico e depois acumular o

“fanbase”, tipo ja tem uma mini sociedade online que confia nela” [...] “até ja encontrei varias contas

desse tipo em Xiaohongshu (o pequeno red book - rede social chinesa)” (E9)

h | ) ) ) .

gﬁ?neescaer aCultura “E conhecer um bocadinho da cultura chinesa, em geral e negocial também.” (E1) 1
Dar Atencao as “Portanto, sugeriria tentar entender as necessidades dos diferentes investidores. Por exemplo
Necessidades do (impercetivel), se tém criancas (impercetivel), alguma coisa perto de boas escolas, ou como eu estou 1
Investidor a fazer negocio na baixa. Tudo depende das necessidades do investidor.” (E5)
Falar Chinés “Falar um bocadinho chinés. E importante.” (E1) 1
Honestidade “Tenta arduamente ser honesto para o investidor, tera bons resultados no futuro.” (E5) 1
Maior Persisténcia “0s portugueses nao sao assim tao persistentes no que fazem.” (E2) 1
Mediacdo em Chinés “procurar um mediador chinés” (E3) 1
Preco Justo “Eu acho que no mercado imobiliario diria para fazer um preco justo” (E7) 1
Profissionalismo “profissionalismo, tem de mostrar resultados. Isso é importante” (E7) 1

Em termos de aconselhamento por parte dos investidores para os vendedores aumentarem taxa
de sucesso, foram efetuadas 3 referéncias sobre a apresentacao de detalhes e justificacao de
valor, no sentido de “Fazer mais o trabalho de casa, facultar os factos em vez de os dizerem [...] mostrar
os fatores a preto e branco num papel, ou apresentacdo...” (E6), uma vez que o “chinés quer informacdes
muito mais detalhadas, ele tem de ter logo planta, area total de terreno, area de implementacao, area
de construcdo...” (E8), ou seja, é necessario o vendedor explicar “Porque vendo a este preco? Que tipo
de valor esta a comprar?” (E4). Seguidamente, dois entrevistados propéem adaptar e melhorar
canais de comunicac¢ao com sugestdes para “visitar sites chineses para ver como funcionam...” (E3)

ou até “criar uma conta em Facebook de “lifestyle”, chamar a atencao, com o mail marketing atrair
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trafico e depois acumular o “fanbase” (E9). A registar uma referéncia cada, sao facultados conselhos de
ordem diversa, tais como conhecer a cultura chinesa “em geral e negocial também.” (E1), dar
atencao as necessidades do investidor, como por exemplo, se tém criancas (impercetivel), alguma
coisa perto de boas escolas (...). Tudo depende das necessidades do investidor.” (E5) e falar chinés
também é considerado “importante” (E1). A honestidade é apontada por um participante que aconselha
o vendedor a tentar “arduamente ser honesto para o investidor, tera bons resultados no futuro.” (E5),
assim como um outro participante recomenda maior persisténcia, ja que “os portugueses nao sao
assim tao persistentes no que fazem.” (E2). Novamente no ambito da lingua, um participante aconselha
mediacao em chinés, e, para esse efeito, deve “procurar um mediador chinés” (E3). Com o foco no
setor imobilidrio, um participante aconselha que o vendedor faca um preco justo: “Eu acho que no
mercado imobiliario diria para fazer um preco justo” (E7), e outro participante recomenda que se pratique
o profissionalismo, ja que considera que o vendedor “(...) tem de mostrar resultados. Isso é

importante” (E7).

4.3 Analise dos Objetivos Especificos

De acordo com o referido na alinea 1.3 deste trabalho, a concretizacdo de um conjunto de
objetivos especificos servira de base para, no final, construir uma narrativa de resposta, fundamentada,
em relacdo ao problema de pesquisa.

Nesse sentido, a andlise sera efetuada através da articulacdo dos objetivos especificos
associados a cada questdo (Tabela 2) com a informacéo que nos é facultada pelos dados obtidos. Ao
mesmo tempo, serdo construidas ligacdes entre categorias e sub-nos diferentes, ou idénticos, que
permitirdo que o cruzamento da informacdo obtida em cada situacao reforce os resultados, ou entao,
pelo contrario, os possa refutar.

Dada a existéncia de sub-nés com apenas uma referéncia, isto €, com menos influéncia na
afetacao dos resultados, sera dada preponderancia a analise dos sub-n6s com duas ou mais referéncias,

sem deixar, contudo, de prestar atencéao aos restantes.
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— Objetivo Especifico 1: Identificar Caracteristicas do Vendedor Valorizadas pelo
Investidor

Ao observar os principais resultados das questdes associadas ao objetivo especifico 1,
nomeadamente a questdo 4 e 11, é possivel constatar que os investidores valorizam tracos comumente
associados a cortesia no processo negocial. Sao diversas as referéncias que podem ser incluidas neste
dominio, com especial relevancia para a amigabilidade, isto €, quando os “portugueses sao amigaveis”
na sua relacao com o investidor, mas valorizando, também, aspetos ligados ao respeito, a simplicidade
e simpatia, ou seja, comportamentos virtuosos e ética de trabalho (BenCham Shanghai, 2001), e de
acordo com as recomendacbes para a abordagem ao processo negocial com um parceiro de negocio
chinés (Zhu et al., 2007).

No dominio mais abrangente da comunicacao, a capacidade linguistica € um aspeto que recebe
particular atencao da perspetiva do estabelecimento de um canal de entendimento entre os
intervenientes via lingua comum, nao necessariamente a chinesa. Aqui, a lingua inglesa chega a ser
mencionada como exemplo positivo, o que demonstra o valor da formacdo dos vendedores num contexto
cada vez mais global (Selmer, 2009; Graaff, 2019).

Contudo, comunicar em chinés, ou a possibilidade de utilizar intermediarios que possuem essa
valéncia, ndo deixa de ser valorizado, tal como refere Osland (1990), quando os investidores sdo
interpelados sobre conselhos para os vendedores aumentarem a taxa de sucesso junto dos investidores
chineses, além de outras questdes mais técnicas do ponto de vista comunicacional, como a necessidade
de adaptacao e melhoria dos canais de comunicacao e a capacidade de apresentacdo das oportunidades.
Apesar de ndo se tratar do objetivo especifico primordial da questdo numero 9, farad sentido referir que
quase metade dos entrevistados consideraram que a lingua e as plataformas de comunicacado ainda
representam um problema na relacao de negocio, o que reforca ainda mais a valorizacado que deve ser
atribuida a este dominio no ambito da relacao com investidores chineses.

Voltando as duas questdes associadas ao objetivo especifico em analise, de notar uma dispersao
de tracos valorizados com referéncias a disponibilidade, a frontalidade, a honestidade, a persisténcia e
a paixao — em consonancia com Fang et al. (2008) quando indica que a sociedade chinesa comeca a
confiar numa “abordagem moderna” que reflita este tipo de atributos — que apesar de conterem
caracteristicas diferentes, poderao cair no espetro alargado do profissionalismo e da ética,

Por fim, cabe realcar que o conselho mais valorizado pelos investidores diz respeito a devida
apresentacao de detalhes, relativamente aos ativos que poderao estar em negociacao, além de uma

justificacao clara do seu valor. Conforme sera comprovado de seguida, trata-se de um aspeto crucial
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desta analise que pode colocar em risco todo o processo negocial, pelo que a sua valorizacao se revela

capital.

— Objetivo Especifico 2: Identificar Fatores de Desisténcia

Trata-se do objetivo com maior dimensao e relevancia, uma vez que engloba as perguntas 5, 6,
7 e 9 e a informacao a levantar sera decisiva para responder ao problema de pesquisa.

Sendo assim, ao avaliar o conjunto de respostas e sub-nds que resultam desse exercicio, é
evidente a preponderancia do fator relacionado com a falta de informacao, o que vai ao encontro da
caracteristica valorizada no ultimo paragrafo do objetivo especifico anterior. Por outras palavras, os
investidores apontam a dificuldade em obter informacdes detalhadas sobre as oportunidades de
investimento, tanto do ponto de vista da sua disponibilizacdo, de forma genérica, como em relacdo a
apresentacao de detalhes, mesmo depois de solicitados diretamente ao vendedor. Dentro deste dominio
peguenas variacdes podem ser identificadas, como a falta de acompanhamento dos processos, falta de
rigor e desinteresse sentido na negociacdo a falta de resposta. Todos estes aspetos reforcam o que sera
o fator de desisténcia mais latente nesta investigacdo, perfeitamente justificado a luz da importancia do
Guanxi, em termos da existéncia de um elo de confianca, mas, também, devido a responsabilidade
reciproca de ambas as partes alimentarem e contribuem para a manutencao da relacdo (Chan et al.,
2003).

Com diversas referéncias disseminadas ao longo deste grupo de questdes, o oportunismo, surge
como um fator fraturante no processo negocial. No caso do investimento imobiliario, que representa 90%
da amostra, o facto dos vendedores terem conhecimento que grande parte dos investidores chineses,
neste setor, tém como objetivo a obtencdo do Visto Gold, leva a uma subida artificial dos precos para
que atinjam o valor minimo requerido por lei para obtencédo do visto. Ndo importa as caracteristicas ou
o valor real do ativo, a partir do momento em que o investidor é chinés, ha um aproveitamento. E uma
situacao corroborada por Bilro & Cunha (2021) que indica o foco exclusivo das empresas ocidentais no
negdcio, em detrimento da aposta na relacdo de confianca personalizada, como fonte comum de
desentendimentos. Nesse contexto, o investidor que muitas vezes tem conhecimento do mercado, ou
procura informar-se noutras fontes, percebe que se trata de oportunismo relacionado com sua a
nacionalidade.

Reportando a postura profissional adotada pelos vendedores, sao identificados um conjunto de
fatores que, apesar de ndo se distinguirem individualmente por um numero elevado de referéncias,

quando colocados debaixo de um chapéu maior, neste caso da ética e profissionalismo, sobressaem
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comparativamente aos demais. Questdes como a falta de pontualidade, a desonestidade, a arrogancia,
um comportamento que inspira desconfianca ou até mesmo a falta de frontalidade chegam a ser
referidos como fatores de dificuldade ou desisténcia do negocio, com alguns ja associados a uma imagem
negativa, transversal aos vendedores. Neste ponto, importa relembrar a importancia para o individuo
chinés da manutencéo da face (Fu et al., 2020).

Se nos fatores anteriores o foco estaria colocado exclusivamente no comportamento dos
vendedores, fruto desta investigacao foi possivel perceber que um dos grandes motivos que podem levar
a desisténcia diz respeito a lentidao dos processos associada a toda a cadeia de intervenientes necessaria
num processo de investimento, uma situacao contraria a orientacdo de curto prazo do individuo chinés
no campo dos negdcios (Fang et al. 2008), e que podera refletir-se, por exemplo, na demora para tratar
de questdes legais (advogado, notario, etc.), no tempo de espera para conseguir obter servicos basicos
e na burocracia do estado.

Nao sera de somenos salientar que o maior numero de referéncias registadas na questdo que
solicita diretamente ao investidor os fatores de desisténcia — questdo 6 — tem que ver com o retorno do
investimento, ou seja, o investidor, a luz da informacdo que tem disponivel, faz uma analise financeira
ao investimento de acordo com a informacao eu tem disponivel. Se perceber que pode ser rentavel,
mantém o interesse, caso contrario abandona a oportunidade (Ip, 2008; Fang et al. 2008). Assim, uma
vez mais ¢ colocado o énus do lado do vendedor, pois sera a ele que cabe apresentar informacao que
comprove que o investimento faz sentido em termos de retorno.

Na realidade, o lado financeiro da operacao de investimento é alvo de bastante atencéo pelo
investidor chinés que aponta a sobrevalorizacdo dos ativos na abordagem, a fixacdo de precos elevados
durante a negociacdo e o facto do mercado (imobiliario) estar inflacionado com fatores que podem
potenciar uma desisténcia. O individuo chinés desloca-se para fora da sua zona de conforto para investir,
pelo que a decisdao de investimento nao sera tomada de “animo leve”, ha um cuidado especial para
perceber as dinamicas de mercado.

Por fim, foi colocado em avaliacao a diferenca linguistica enquanto barreira comunicacional (Bilro
& Cunha, 2021), assim como as diferentes plataformas de comunicacéo. Numa questao especialmente
desenvolvida para o efeito — questdo 9 — 50% dos entrevistados deram uma resposta negativa, portanto,
nao consideram que estas diferencas possam afetar o processo de negociacdo. Contudo, como foi
referido nas caracteristicas do vendedor valorizadas pelo investidor, 40% dos entrevistados, logo, uma
percentagem significativa, acreditam que sim, com impacto na fluidez do processo negocial, como

elemento potenciador de mal-entendidos e como desvantagem para concorrentes que dominem a lingua.
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— Avaliar a Influéncia da Dimensao Cultural e da Tradicao

Dado o peso significativo da cultura e tradicao no comportamento social chinés, alias refletido
na revisao de literatura deste trabalho entre a alinea 2.2 e 2.8, surge a questao numero 8, desenvolvida
especificamente para avaliar a influéncia da dimensao cultural e da tradicao no comportamento de
negocios, utilizando, para efeitos de ilustracao, alguns dos principais conceitos relacionais, como o
Guanxi, o Mianzi e as filosofias tradicionais, também explicados anteriormente.

Os resultados sao avassaladores com 9 dos 10 entrevistados a considerarem estes conceitos de
grande importancia no processo negocial. Apesar de conceitos milenares, os investidores veem a sua
aplicabilidade e utilidade nas praticas modernas de negocio, ja que estao relacionados com respeito pelo
parceiro de negdcio, com reputacéo e contactos de confianca que possam facilitar os processos

(Park & Luo, 2001; Leung & Yee-kwong Chan, 2003). Em relacao ao vendedor, sera relevante
estar familiarizado com estes conceitos pois facilitam a preparacdo para lidar e melhor compreender o
comportamento chinés.

E notorio que grande parte dos entrevistados focou a sua resposta nos conceitos de relacéo de
negdcio — Guanxi e Mianzi — e deixou de parte, ou nao atribuiu 0 mesmo valor, as filosofias tradicionais,
um pouco em dissonancia com Mingxia et al. (2016), cujo conhecimento podera ser apreciado por parte
do investidor, no entanto sem a importancia que os conceitos ocupam.

Apenas um entrevistado considerou que estes conceitos ndo teriam grande influéncia, sem

aprofundar a sua resposta.

— Objetivo Especifico 4: Avaliar Possibilidade de Recuperacao do Contacto e/ou
Negdcio

Conforme referido na motivacdo da pesquisa, a capitalizacdo eficaz das oportunidades de
negocio é uma das forcas motrizes desta investigacao. Por essa razao, a questao numero 10 foi
propositadamente inserida para perceber até que ponto seria possivel recuperar um contacto e/ou um
negocio apds desisténcia e, assim, ilustrar o impacto que os fatores podem exercer sobre o processo
negocial.

Os resultados demonstram uma divisdo de respostas entre impossibilidade de recuperacao,
essencialmente, porque existe uma quebra de confianca por falta de “palavra” ou de “caracter” dos
vendedores (Hu, 1944), e uma avaliacdo — “depende” — dos motivos que provocaram a desisténcia,

com resposta negativa — nao ha possibilidade de recuperacao — se os fatores forem de ordem ética ou
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o investimento ja n&o justificar interesse, e resposta positiva — ha possibilidade de recuperacdo — se 0s
fatores forem valorados com significancia reduzida e o investimento ainda justificar interesse (Fang et al.
2008).

Os restantes entrevistados afirmaram que seria possivel dar continuidade a relacao negocial, o
que possibilitaria que outras oportunidades pudessem ser concretizadas, ou até mesmo por uma questao
de cultural.

Numa analise global, considera-se que a gravidade do fator de desisténcia depende da avaliacédo
particular de cada investidor, bem como a valorizacao da oportunidade em negociacéo vai determinar a

continuidade da relacao.
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5. Conclusoes

5.1 Principais Conclusoes

A investigacao permitiu identificar, do ponto de vista do investidor chinés, que tipo de
caracteristicas sao valorizadas no comportamento do vendedor portugués e que, nesse sentido, podem
ser reforcadas, mas, acima de tudo, colocou em evidéncia os principais fatores que causam a disrupcao
das relacdes de negocio e resultam na desisténcia dos investidores, de acordo com o enquadramento
do problema de pesquisa e objetivos especificos apresentados inicialmente.

No campo das caracteristicas valorizadas, ha uma relacao com o contexto, ou seja, o individuo
chinés desloca-se a um pais longinquo, desconhecido, onde muitas vezes pode nao possuir Guanxi —
rede social de contactos — Nesse cenario, o investidor valoriza aspetos que lhe permitem obter a
confianca e o conforto necessarios para avancar no processo de investimento, como sejam, na relacéo
interpessoal, a amigabilidade, na comunicacéo, a capacidade linguistica, no tratamento dos negocios, o
profissionalismo e a ética, assim como 0 acesso a todos os detalhes sobre o ativo em negociacao.
Verifica-se, via informacao obtida nesta investigacdo, que a adocdo de comportamentos que ignorem os
aspetos acima referidos tera implicacdes negativas no desenvolvimento da relacdo de negocio, e
aconselha-se a que os vendedores invistam na aquisicao destes conhecimentos, com o objetivo de
promoverem as relacdes de confianca desejadas pelos investidores.

Relativamente ao foco desta investigacdo, a identificacdo de fatores de desisténcia, os dados
sugerem uma impreparacao e uma postura de desvalorizacao e sobranceria por parte dos vendedores
sobre os investidores chineses. Grande parte dos testemunhos recolhidos apontam como principais
fatores a falta de informacao e acesso a detalhes sobre os ativos em negociacdo como motivo de fratura,
0 que demonstra que os vendedores abordam estas oportunidades sem estarem devidamente
preparados, ou na posicdo adequada para o fazerem.

A estes fatores, somar-se-d4 o oportunismo denunciado na subida de precos artificial e
infundamentada, a falta de pontualidade, os casos de desonestidade e arrogancia, além de uma
incapacidade de gerir a morosidade dos processos e de apresentar uma proposta financeira atraente —
retorno — que justifique o investimento. Ora, a literatura demonstra que os investidores chineses estao
cada vez mais sofisticados (Graaff, 2019) — 8 em 10 entrevistados neste estudo possuiam formacao
superior —, entao, se o objetivo passa pela captacao de investimento, recomenda-se que os vendedores
adotem as melhores praticas profissionais, informem previamente sobre o funcionamento dos processos
que dependem de outras estruturas, e nao desconsiderem o investidor chinés no seu conhecimento, na

sua capacidade de analise e negociacao. Neste campo, em especial, fica igualmente demonstrado que
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os fatores de desisténcia associados a ética e a perda da face podem levar a uma rutura total da relacéo,
0 que impossibilita ndo s6 a eventual recuperacdao do negocio, como eventuais possibilidades de
cooperacao no futuro, deitando por terra o que poderiam ser oportunidades de captacéo de investimento
e promocao de negocios.

Fica também comprovado que a China, um dos principais atores economicos mundiais,
perfeitamente inserida nas dinamicas dos mercados internacionais, mantém uma influéncia da cultura
e tradicao elevada, refletida no comportamento social, de negécios, dos individuos chineses, pelo que o
desconhecimento dos principais conceitos em processos negociais podera ter um efeito negativo.

Em suma, sera aconselhavel que os vendedores desviem o seu foco de atuacao da urgéncia da
concretizacdo do negdcio, e o cologuem na construcdo de uma relacdo de confianca com o investidor,
ao mesmo tempo que demonstram uma capacidade profissional adequada para alimentar o fluxo de
informacdo necessario, através de ferramentas de comunicacdo que assegurem a fluidez da sua

transmissao, tanto ao nivel da lingua, como em relacao a sua transparéncia.

5.2 Sugestdes da Investigacao
Os dados resultantes do estudo sugerem 3 vertentes que devem ser consideradas pelos

vendedores:

1. Uma aposta na construcdo de uma relacdo de confianca com o investidor. Exige uma
compreensao de que o parceiro chinés precisa de tempo, atencao e disponibilidade para
desenvolver os niveis de seguranca que considera necessarios para avancar no negocio.
Neste ambito, é benéfico conhecer alguns dos principais conceitos culturais chineses de

relacionamento.

2. A utilizacao de uma lingua comum entre as partes, nem que para tal seja necessario recorrer
a terceiros (intérpretes), é altamente valorizado para que a vertente anterior e posterior possa
decorrer de forma mais fluida. Por outro lado, é evidente que um processo de investimento
envolve um conjunto de intervenientes, cuja acdo nao depende, exclusivamente, do vendedor,
pelo que é também sugerido uma comunicacao transparente, desde o inicio, que elucide e

prepare o investidor para eventuais periodos de espera alargados e atrasos.

52



3. O investidor chinés ndo deve ser, a partida, desvalorizado e a postura do vendedor deve
distinguir-se pela ética e profissionalismo. Assim, o vendedor deve efetuar uma preparacao
exaustiva e completa sobre a oportunidade. Deve estar munido com todos detalhes ou
preparado para obté-los e disponibiliza-los de forma célere. Acresce, ainda, que os valores da
proposta de investimento devem ser justificados de forma clara e coerente, bem como

situacdes que incluam retorno financeiro.

A articulacdo destas vertentes favorecera a posicao do vendedor que deve manter, em todo o
caso, uma abertura para solicitacbes que possam ser consideradas menos ortodoxas, relativamente a
cultura de negocios em que estao inseridos, ao mesmo tempo que reconhece que o investidor chinés,
tal como qualquer outro investidor recorrente, de um circulo mais proximo, procura a melhor perspetiva

de investimento e defendera os seus objetivos da forma que considerar mais adequada.

5.3 Limitacdes da Investigacao

As limitacdes prendem-se, essencialmente, com a amostra em estudo. O facto de os
entrevistados possuirem um perfil de investimento muito idéntico (Tabela 3), isto &, os exemplos de
investimento sao praticamente todos no setor imobiliario, nao permitiu obter perspetivas e opinides sobre
negdcios com dinamicas que poderiam ser diferentes.

A dimensao da amostra — 10 entrevistados — podera ser reduzida para conseguir uma amplitude
representativa mais fidedigna, no entanto, o investigador deparou-se com uma grande dificuldade para
conseguir investidores disponiveis para darem o seu contributo, com um numero consideravel de
respostas negativas, ou faltas de confirmacao, muitas vezes relacionadas com a postura reservada que

o investidor tradicionalmente adota.

5.4 Trabalho Futuro

Ha uma nocdo clara que o tema pode ser bastante aprofundado e enriquecido através da
continuacao das entrevistas a um maior numero de investidores chineses, e, particularmente,
estendendo este exercicio ao “lado oposto”, os vendedores. Inclusive, chega a ser sugerido por um
entrevistado, no pos-entrevista, que esse ponto de vista possa ser recolhido e estudado, uma vez que o
investidor chinés também apresenta necessidades de melhor compreensao e adaptacao.

Ha também a possibilidade de realizar um estudo de observacao através do acompanhamento
de um processo de investimento desde o seu inicio até a sua conclusao, o que permitiria cruzar a

informacé&o obtida nesta investigacdo com um caso pratico.
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6. Apéndices

6.1 Apéndice 1 — Exemplo de Transcricao de Entrevista

Questao 1
Investigador (): Sexo, idade, grau de formacao e posi¢cdo na empresa.

Entrevistado (E): Masculino, 32 anos, licenciatura e diretor-geral.

Questao 2

[: Quando fez o primeiro investimento em Portugal? E qual é a tipologia desse investimento?

E: Fevereiro de 2018, um apartamento.

Questao 3
I: Se tivesse de dar uma estimativa entre numero de contactos efetuados com
proprietarios/representantes e negocios efetivados, qual seriam os nimeros?
E: Ha 2 casos. So fiz um contacto (conhece o mercado). Mas em geral (experiéncia profissional), o
investidor chinés deve fazer entre 15 e 20 contactos. Especialmente nos Gltimos anos 0s precos subiram

muito e é preciso ter cuidado. Os chineses gostam de comparar.

Questao 4
I: Em processos negociais, qual € a caracteristica que mais aprecia relativamente ao homem/mulher de
negdcios portugués?
E: Sao diretos. Dizem imediatamente o preco que querem, dizem se estdo interessados em vender ou
nao e se tém alguma questao, alguma preocupacao...questoes, eles perguntam diretamente, nao é como
noutros paises que dizem “preciso de tempo para pensar” e nunca mais ligam de volta.
I: Eles fazem isso logo no primeiro encontro, diretos ao assunto?
E: Sim, porque agora o mercado ¢ dos vendedores, entdo ndo querem desperdicar tempo, tém outros

compradores.

Questdo 5

I: Quais sao as primeiras dificuldades de relacionamento/negociacdo que lhe vém ao pensamento?
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E: Enquanto investidor chinés, a minha preocupacao é o preco porque nao tenho ideia do valor da
localizacao, especialmente se estou num ambiente que ndo é familiar.

I: Percebo, mas antes disse o que gostava, pode agora dizer o contrario, o que nao gosta no proprietario
portugués?

E: Se fizeres uma oferta, as vezes eles entram em conflito com a oferta, porque estdo a procura de ofertas
maiores.

I: Eles procuram aumentar a oferta?

E: Eles procuram aumentar a oferta porque toda a gente acredita que a sua propriedade ¢ a melhor do

mundo.

Questdo 6
I: E quais sdo as principais razoes que o levam a desistir de um negocio?
E: Preco, ¢ 0 mais importante. Porque vamos para um ambiente nao familiar e ndo queremos ser
enganados, portanto se acharmos que o preco é baixo, com certeza que avancamos.
I: Entao diria que as principais razdes sao mais técnicas, como preco ou caracteristicas da propriedade,
nao tanto fatores culturais.
E: Sim. A primeira razao por que muita gente investe em Portugal é por causa do golden visa e depois
porgue acreditam que é um pais amigavel, que eu também acredito, as pessoas portuguesas sao muito

amigaveis quando comparadas com outros paises, portanto sera uma espécie de “cultura humana”.

Questao 7
|: E possivel identificar uma caracteristica negativa transversal a praticamente todos eles?
E: Um pouco o ego.
I: Quer dizer arrogante?
E: Sim, dizem que a propriedade deles ¢ a melhor e se ndo quiser comprar eu tenho mais potenciais
compradores, mas nao todos! E dificil arranjar pontos negativos, e ndo é por sua causa que estou a dizer

isto, € mesmo pela minha experiéncia.

Questao 8
I: Com uma globalizacdo profunda e com a China a investir um pouco por toda a parte, considera que
conceitos tradicionais chineses como o guanxi (importancia do relacionamento/contactos), mianzi

(reputacao), influéncia dos grandes filosofos chineses, sdo de grande importancia no processo negocial?
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E: Claro! Isto € como o mundo reconhece chineses, em primeiro lugar. E em segundo lugar, mesmo
numa sociedade moderna, global, as pessoas continuam a precisar de saber dos outros através do seu
contexto cultural. Entdo se sabes de que pais eu venho e sabes a minha cultura, provavelmente vais
entender-me melhor, podemos entendermos melhor, e melhor comunicacdo significa mais
oportunidades.

I: Mas percebe a minha questdo? Como um investidor chinés com tanta experiéncia ha tanto tempo na
Europa, ou nos Estados Unidos, poderao estar mais ou menos adaptados. Dai a questdo de os aspetos
culturais serem importantes na relacao de negocios.

E: Claro, isto é com certeza.

Questdo 9
I: Considera que questdes como a lingua ou plataformas de comunicacao (tecnologias) representam um
problema no processo negocial? Se sim, de que ordem?
E: Para pessoas novas nao acredito que represente um problema. Ja falam inglés, melhor ou pior. Para
mais velhos, pode ser um problema, mas ja ha alta tecnologia que pode ajudar através do telefone
(traducao automatica). Portanto, ndo acredito que a lingua seja um problema. Posso, antes, partilhar um
problema que os chineses tém na Europa, nao apenas em Portugal, acho que o governo pode fazer muito
melhor. Por exemplo, 0s servicos como agua, internet, eletricidade, telefone...essas coisas como
utilizador chinés sentimos que sdo muito convenientes na china, vamos a loja € compramos um cartao
sim, ou vamos e dizemos que queremos instalar internet em casa e no dia seguinte, ou dois dias, ja esta
instalado. Mas em Portugal, as vezes, esses servicos basicos demoram muito a instalar. Entdo, tenho
clientes que querem investir numa empresa ai e perguntam o que tém de fazer e eu digo: primeiro tens
de subscrever a internet. E quanto tempo demora isso? Duas semanas. O meu deus... Como podes viver
sem internet na sociedade moderna?
I: Portanto, estamos a falar de burocracia, ritmos diferentes entre sociedades.
E: Sim, por exemplo vocés tém a loja do cidadao que é muito boa, uma estacao de servico, mas nao é
suficiente para o investidor. Para o residente, sim pode esperar 5 dias, um més até, mas para um homem

de negocios que quer comecar o negocio imediatamente precisam de ter esses servicos basicos.

Questao 10
I: Apds uma tentativa de negociacao falhada por algum dos motivos anteriormente mencionados, ou

outros, mantém aberta a possibilidade de novas abordagens pelos mesmos atores?
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E: Para mim, eu sou mais direto. Se sinto que nao tenho boa quimica, imediatamente eu nao o volto
atras. Procuro um novo. Mas para um investidor chinés que viajou muitos Kms nao querem desperdicar

tempo, portanto, do meu ponto de vista, esses investidores mantém a porta aberta.

Questao 11
I: Se estivesse a falar para uma plateia de proprietarios/representantes, que tipo de aconselhamento Ihes
daria para aumentarem a sua taxa de sucesso na negociacao com investidores chineses
E: Muito simples: encontra o principal argumento de venda da propriedade e apresenta-o ao investidor.
Porque vendo a este preco? Que tipo de valor esta a comprar? Isto € muito importante par o investidor
chinés.
I: Justificacdo para o preco, & isso?
E: Sim, por exemplo se estdo a comprar em Lisboa, nas Avenidas Novas, o preco médio nesta zona é o
seguinte..., mas eu estou a vender um pouco acima porque a minha propriedade é um edificio novo,
temos muitos servicos no edificio como piscina, ginasio...entdo tens de encontrar esses argumentos de
venda.
I: OK, entdo a justificacao é importante para os chineses
E: Sim, eu conheci alguns proprietarios e perguntei porque vendiam aquele preco e a resposta era:

porque este € o preco neste mercado...

Questao 12
I: Face as respostas acima dadas, considera que tem havido algum tipo de evolucdo, de parte a parte,
no processo negocial ou se, por outro lado, estudos como este podem ajudar a melhorar o entendimento
de todos os atores e promover um desenvolvimento de negocios com uma taxa de sucesso maior?
E: Diria que o agente imobiliario € muito importante. Eles precisam de criar boa comunicacao entre as
partes.
I: E acha que um estudo como este pode ajudar a melhorar o entendimento entre os dois publicos?
E: Sim! Isso é 0 que esta a fazer agora, a tentar entender ambos os lados. (...) por exemplo, alguns
proprietarios nao falam inglés nem chinés, portanto, toda a informacao vem do agente, entdo o agente
tem de perceber como comunicar com os dois lados, para partilhar a informacao.
I: Mas sé para um esclarecimento final, da minha experiéncia de trabalhar na area, as vezes quando o
lado portugués esta a lidar com um potencial investidor chinés, as vezes pensa-se que esta tudo a correr

muito bem, mas de repente o investidor chines desiste, ou desaparece, ou nao responde mais, ou
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comprou noutro lado, e nem sequer sabiamos que estava a ver outros sitios. Entao, o que estou a tentar
fazer com este trabalho é entender melhor estas dinamicas para que o lado portugués possa estar mais
bem preparado e que isto possa ajuda-lo a lidar com o investidor chinés e ambos os lados tenham mais
sucesso, percebe?

E: Sim, mas tens de entender que o chinés nunca te vai dar uma resposta direta. Muitas vezes, ja viveu
na china, vocé sabe, quando um chinés diz “vou pensar nisso”, provavelmente ja desistiu, mas nao quer
dizer diretamente, portanto diz que vai pensar ou falar com a mulher.

I: Esse é o lado cultural, mais ligado a Conftcio. Nao gosta de dizer que n3o...

E: Sim, ndo sabemos como “rejeitar”.

58



7. Referéncias Bibliograficas

Adams, W. C. (2015). Conducting Semi-Structured Interviews. Handbook of Practical Program Evaluation,
492-505. https://doi.org/10.1002/9781119171386.ch19

Almeida, J. (2022, marco 31). Economia trava pela segunda semana consecutiva devido a guerra na
Ucrania. Conjuntura - Jornal de Negdcios.
https://www.jornaldenegocios.pt/economia/conjuntura/detalhe/economia-trava-pela-segunda-
semana-consecutiva-devido-a-guerra-na-ucrania

Azevedo, V., Carvalho, M., Costa, F., Mesquita, S., Soares, J., Teixeira, F., & Maia, N. (2017). Interview
transcription: conceptual issues, practical guidelines, and challenges. Revista de Enfermagem
Referéncia, Série IV (N.14), 159-168. https://doi.org/10.12707/riv17018

Baker Mckenzie, (2021). Reassessing the Landscape for Chinese Investment in North Amertica and
Europe. https:/ /www.bakermckenzie.com/en/insight/publications/2021/04/reassessing-the-
landscape-for-chinese-investment.

Baker Mckenzie. (2022, Janeiro 26). Chinese Outbound FDI Held Steady In 2021, As Global FDI
Rebounded. https://www.bakermckenzie.com/en/newsroom/2022/01/chinese-outbound-fdi-
held-steady-in-2021

Barafiano, A. M. (2004). Métodos e técnicas de investigacdo em gestdo: manual de apoio a realizacdo
de trabalhos de investigacdo, SILABO.

Barbalet, J. (2013). The structure of guanxi: Resolving problems of network assurance. 7heory and
Society, 431), 51-69. https://doi.org/10.1007/s11186-013-9211-2

Basu, P. (2017, janeiro 8). Midea completes acquisition of German robot maker Kuka. S&P Global Market
Intelligence. https://www.spglobal.com/marketintelligence/en/news-
insights/trending/ gjozjwvrkhepx0jql2sshw?2

BBC News. (2015, fevereiro 12). China’s Fosun wins bidding for Club Med after two years.
https://www.bbc.com/news/business-31432322

Benelux Chamber of Commerce East China, Shanghai. (2001). BenCham Shanghai. BenCham Shanghai.
https://shanghai.bencham.org

Benelux Chamber of Commerce in China. (2016). SUCCEED AND LEAD IN CHINA. Benelux Chamber
of Commerce, Shanghai Chapter (BenCham Shanghai). https://shanghai.bencham.org/publica
tion.

Bickenbach, F. (2018). EconStor: Chinese Direct Investment in Europe — Challenges for EU FDI Policy.
Econstor. https://www.econstor.eu/handle/10419/199017

Bilro, R. G., & Cunha, J. F. D. (2021). An exploratory study of Western firms’ failure in the Chinese market:
a network theory perspective. Journal of Chinese Economic and Forejgn Trade Studies, 142),
149-168. https://doi.org/10.1108/jcefts-07-2020-0033

59


https://www.bakermckenzie.com/en/newsroom/2022/01/chinese-outbound-fdi-held-steady-in-
https://www.bakermckenzie.com/en/newsroom/2022/01/chinese-outbound-fdi-held-steady-in-

Blandford, A. (2013). Semi-structured qualitative studies. In 7he Encyclopedia of Human- Computer
Interaction (2° ed., pp. 1-2). The Interaction Design Foundation.
https://discovery.ucl.ac.uk/id/eprint/ 1436174/ 2/semi-structured_qualitative_studies.pdf

Brand, V., & Slater, A. (2003). Using a Qualitative Approach to Gain Insights into the Business Ethics
Experiences of Australian Managers in China. Journal of Business Ethics, 45(3), 167-182.
https://doi.org/10.1023/a:1024198904265

Bryman, A., & Bell, E. (2011). Business Research Methods (3° ed.) [E-book]. Oxford University Press.

Buckley, P. (2009). Forejgn Direct Investment, China and the World Economy (ed. 2010). Palgrave
Macmillan.

Buckley, P. J., Clegg, J., & Tan, H. (2006). Cultural awareness in knowledge transfer to China — The
role of guanxi and mianzi. Journal of World Business, 41(3), 275-288.
https://doi.org/10.1016/].jwb.2006.01.008

Buttery, E. A., & Leung, T. (1998). The difference between Chinese and Western negotiations. £uropean
Journal of Marketing, 323/4), 374-389. https://doi.org/10.1108/03090569810204652

BvD. (2022). Orbis | Bureau van Djjk. Bureau van Dijk. https://orbiseurope.bvdinfo.com/version-
2022127 /orbis4europe/1/Companies/ List

Canastra, F., Haanstra, F., & Vilanculos, M. (2015, janeiro). Manual de Investigacdo Cientifica da
Universidade Catdlica de Mocambique. Universidade Catélica de Mocambique. http://reid.ucm
.ac.mz/manual/Manual-de-Investigacao-da-UCM_Janeiro-de-2015.pdf

Carregueiro, N. (2013, marco 22). Empresa chinesa compra negocio de dgua da Veolia em Portugal.
Empresas - Jornal de Negdcios. https://www.jornaldenegocios.pt/empresas/detalhe/empresa
_chinesa_compra_negocio_de_agua_da_veolia_em_portugal

Carvalho, P. S. (2022, abril 19). Guerra leva FMI a cortar previsdo do PIB portugués para 4%. ECO.
https://eco.sapo.pt/2022/04/19/ guerra-leva-fmi-a-cortar-previsao-de-crescimento-de-portugal-
para-4/

Casaburi, I. (2016). Chinese Investment Trends in Europe. ESADE. Center for Global Economy and
Geopolitics (ESADEgeo). http://www.esadeknowledge.com/view/chinese-investment-trends-in-
europe-2016-17-report-170265

CCILC. (2019). Andlise das exportacdoes China- Portugal e Portugal-China. 1996-2019. Camara de
Comeércio e Industria Luso-Chinesa (CCILC). https://www.ccilc.pt/wp-
content/uploads/2017/07/Exporta%c3%a7%c3%b5es-investimentos-PT-CN-96-2008-2020.pdf

Chametzky, B. (2016). Coding in Classic Grounded Theory: I've Done an Interview; Now What? Sociology
Mind, 06104), 163-172. https://doi.org/10.4236/sm.2016.64014

Chan, A. K., Denton, L., & Tsang, A. S. (2003). The art of gift giving in China. Business Horizons, 46(4),
47-52. https://doi.org/10.1016/s0007-6813(03)00051-x

60


https://www.ccilc.pt/wp-
https://www.ccilc.pt/wp-

Chang, M. H. (1996). The Thought of Deng Xiaoping on JSTOR. Jstor. https://www.jstor.org/stable/45
3019897seqg=1#metadata_info_tab_contents

Cheng, E. (2022, janeiro 26). Chinese companies boost overseas investment in consumer products, EV
supply chain. CNBC. https://www.cnbc.com/2022/01/26/chinese-companies-boost-overseas-
investment-in-consumer-products-ev-supply-chain.html

Chin, T., Rowley, C., Redding, G., & Wang, S. (2018). Chinese strategic thinking on competitive conflict:
insights from Yin-Yang harmony cognition. /nfernational Journal of Conflict Management, 295),
683-704. https://doi.org/10.1108/ijcma-09-2017-0101

Comissao Europeia. (2020, outubro 9). Mecanismo de andlise dos investimentos estrangeiros da EU
torna-se plenamente operacional. European Commission.
https://ec.europa.eu/commission/presscorner/detail /pt/ip_20_1867

Coutinho, C. P. (2006, fevereiro). Aspectos metodoldgicos da investigacdo em tecnologia educativa em
Portugal (1985-2000). Http://Repositorium.Sdum.Uminho.Pt.
http://repositorium.sdum.uminho.pt/handle/1822/6497

de Graaff, N. (2019). China Inc. goes global. Transnational and national networks of China's globalizing
business elite. Review of International Political Economy, 2/2), 208-233.
https://doi.org/10.1080/09692290.2019.1675741

Driffield, N., Du, J., & Song, M. (2021). Internationalization pathways of Chinese private firms: A closer
look at firm-specific advantages. Journal of International Management, 2/3), 100835.
https://doi.org/10.1016/j.intman.2021.100835

Du, J., & Zhang, Y. (2018). Does One Belt One Road initiative promote Chinese overseas direct
investment? China Economic Review, 47, 189-205.
https://doi.org/10.1016/j.chieco.2017.05.010

Emmott, R. (2021, maio 21). EU parliament freezes China deal ratification until Befjing lifts sanctions.
Reuters. https://www.reuters.com/world/china/eu-parliament-freezes-china-deal-ratification-
until-beijinglifts-sanctions-2021-05-20/

EY. (2014). Five Centuries of Global Guanxi, Portugal: Investment Opportunities for Chinese
Companies. AICEP Portugal Global. https://www.portugalglobal.pt/PT/PortugalNews/EdicaoAi
cepPortugalGlobal/Documents/2014CBS.pdf

Fang, T., Zhao, S., & Worm, V. (2008). The changing Chinese culture and business behaviour.
Interational Business Review, 1/2), 141-145.
https://doi.org/10.1016/].ibusrev.2008.02.010

Faure, G. 0., & Fang, T. (2008). Changing Chinese values: Keeping up with paradoxes. /nfernational
Business Review, 1/2), 194-207. https://doi.org/10.1016/].ibusrev.2008.02.011

Filipe, C. (2013, setembro 15). Cronologia dos investimentos chineses em Portugal. Economia - Jornal

de Negdcios. https://www.jornaldenegocios.pt/economia/detalhe/cronologia_dos_investiment
0s_chineses_em_portugal

61



Firth, M., He, X., Rui, O. M., & Xiao, T. (2014, dezembro 1). Paragon or pariah? The consequences of
being conspicuously tich in China’s new economy. ScienceDirect.
https://linkinghub.elsevier.com/retrieve/pii/S0929119914001096

Fu, X., Lin, B., Wang, Y. C., & Sun, Y. (2020). Memorable Boat Show Experiences: Examining the
Mechanisms of Value and Mianzi from the Perspective of High-end Chinese Attendees. Journal
of China Tourism Research, 1/3), 415-436.
https://doi.org/10.1080/19388160.2020.1784344

Fuest, C., Hugger, F., Sultan, S., & Xing, J. (2021). What drives Chinese overseas M&A investment?
Evidence from micro data. Review of International Economics, 30(1), 306-344.
https://doi.org/10.1111/roie.12566

Gandra, V. E. B. (2019, fevereiro 14). Novo mecanismo vai analisar investimento estrangeiro na UE.
ECO. https://eco.sapo.pt/2019/02/14/novo-mecanismo-vai-analisar-investimento-estrangeiro-
na-ue/

Gao, F. (2021). China's poverty alleviation “miracle” from the perspective of the structural transformation
of the urban-rural dual economy. China Political Economy, 4(1), 86-109.
https://doi.org/10.1108/cpe-06-2021-0008

Garcia-Herrero, A., & Xu, J. (2017). How to Handle State-Owned Enterprises in EU-China Investment
Talks. SSRN Electronic Journal. https://doi.org/10.2139/ssrn.3160514

Garcia-Herrero, A., & Xu, J. (2021, maio). China’s M&A activity rebounds with a clear focus on Europe.
Bruegel. https://www.bruegel.org/2021/05/chinas-ma-activity-rebounds-with-a-clear-focus-on-
europe/

Goodman, B. J. (2021, fevereiro 28). Has China lifted 100 million people out of poverty? BBC News.
https://www.bbc.com/news/56213271

Goodman, D. (2008). 7he New Rich in China: Future rulers, present lives. Routledge.

Governo de Portugal. (2011, maio 17). Memorando de Entendimento Sobre as Condicionalidades de
Politica Econdmica. Banco de Portugal.
https://www.bportugal.pt/sites/default/files/anexosmou_pt.pdf

Grieger, G. (2021, marco). /nternational Agreements in Progress - EU-China Comprehensive Agreement
on Investment: Levelling the playing field with China | Think Tank | European Parfiament.
www.Europarl.Europa.Eu. https://www.europarl.europa.eu/thinktank/en/document/EPRS_BRI
(2021)679103

Hanemann, T., & Huotari, M. (2017, janeiro 3). Record flows and growing imbalances. Chinese
investment in Europe in 2016. Merics. https://merics.org/en/report/record-flows-and-growing-
imbalances-chinese-investment-europe-2016

Harrison, A., Meyer, M., Wang, P., Zhao, L., & Zhao, M. (2019). Can a Tiger Change Its Stripes? Reform
of Chinese State-Owned Enterprises in the Penumbra of the State. National Bureau of Economic
Research. https://doi.org/10.3386/w25475

62



He, W., & Kyaw, N. A. (2018). Ownership structure and investment decisions of Chinese SOEs. Research
in International Business and Finance, 43, 48-57.
https://doi.org/10.1016/|.ribaf.2017.07.165

Hill, J. S. (2007). Religion and the Shaping of East Asian Management Styles: A Conceptual Examination.
Journal of Asia-Pacific Business, 82), 59-88. https://doi.org/10.1300/j098v08n02_04

Ho Park, S., & Luo, Y. (2001). Guanxi and Organizational Dynamics: Organizational Networking in Chinese
Firms. Strategic Management Journal, 225), 455-477.

Huang, X., & Renyong, C. (2014). Chinese Private Firms' Outward Foreign Direct Investment: Does Firm
Ownership and Size Matter? T7hunderbird International Business Review, 56(5), 393-406.
https://doi.org/10.1002/tie.21629

Hutchings, K. (2002). Improving selection processes but providing marginal support: a review of cross-
cultural difficulties for expatriates in Australian organisations in China. Cross Cultural
Management: An International Journal, 93), 32-57.
https://doi.org/10.1108/13527600210797424

IIGF Green BRI Center. (2021). Map of countries of the Belt and Road Initiative BRI 2021 [llustracao].
Green Belt and Road Initiative Center. http://green-bri.com/countries-of-the-belt-and-road-
initiative-bri/

Invest in France. (2021, julho 13). Automotive sector. Envision AESC to build the Hauts-de-France
Region’s second gigafactory. https://investinfrance.fr/automotive-sector-envision-aesc-to-build-
the-hauts-de-france-regions-second-gigafactory/

Ip, P. K. (2008). The Challenge of Developing a Business Ethics in China. Journal of Business Ethics,
88S1), 211-224. https://doi.org/10.1007/s10551-008-9820-2

Javorcik, B. S. (2014). Does FDI Bring Good Jobs to Host Countries? 7he World Bank Research Observer,
30(1), 74-94. https://doi.org/10.1093/wbro/lku010

Kopania, Z. (2020). Mianzi and guanxi from a Chinese and European perspective in the 21st century. In
CHINA AND THE CHINESE IN THE MODERN WORLD (pp. 55-66). sfinansowana ze Srodkow
Rady Két Naukowych Uniwersytetu Jagiellonskiego.

Kratz, A., Huotari, M., Hanemann, T., & Arcesati, R. (2020, abril). April 2020 CHINESE FDI IN EUROPE:
2019 UPDATE. Rodhium Group & Merics. https://rhg.com/wp-
content/uploads/2020/04/MERICS-Rhodium-Group_COFDI-Update-2020-2.pdf

Kratz, A., J. Zenglein, M., & Sebastian, G. (2021, junho). CHINESE FDI IN EUROPE 2020 UPDATE.
Rodhium Group & Merics. https://rhg.com/wp-content/uploads/2021/06/MERICSRhodium-
GroupCOFDIUpdate2021.pdf

L. (2018, dezembro 2). Portugal/China. Intensificacdo de visitas de Estado e de relacdes bilaterais. DN.

https://www.dn.pt/lusa/portugalchina-intensificacao-de-visitas-de-estado-e-de-relacoes-
bilaterais-10266401.html

63



L. (2021, dezembro 24). Vistos gold: Investimento chinés cai quase 14% até outubro para 120,2
milhdes. Economia - Jornal de Negocios. https://www.jornaldenegocios.pt/economia/detalhe
/vistos-gold-investimento-chines-cai-quase-14-ate-outubro-para-1202-milhoes

le Corre, P. (2017). Chinese Investments in European Countries: Experiences and Lessons for the “Belt
and Road” Initiative. Rethinking the Silk Road, 161-175. https://doi.org/10.1007/978-981-10-
5915-5_10

Ledo, W. (2014, outubro 9). Portugal ja atribuiu 1.649 vistos gold: investimento estrangeiro ultrapassa
os mil mithoes. Imobiliario — Jornal de Negocios. https://www.jornaldenegocios.pt/empresas/i
mobiliario/detalhe/portugal_ja_atribuiu_1649_vistos_gold_investimento_estrangeiro_ultrapas
sa_os_mil_milhoes

Lee, D., Pae, J. H., & Wong, Y. (2001). A model of close business relationships in China (guanxi).
European Journal of Marketing, 351/2), 51-69.
https://doi.org/10.1108/03090560110363346

Leung, K. (2008). Chinese culture, modernization, and international business. /nfernational Business
Review, 1/2), 184-187. https://doi.org/10.1016/].ibusrev.2008.02.009

Leung, T., & Yee-kwong Chan, R. (2003). Face, favour and positioning — a Chinese power game.
European Journal of Marketing, 3/11/12), 1575-1598.
https://doi.org/10.1108/03090560310495366

Li, J. (2017). Ethical Business Cultures in China. Ethical Business Cultures in Emerging Markets, 55-80.
https://doi.org/10.1017/9781316225165.007

Lima, L. (2016, agosto 29). Ouro de novo no imobilidrio | APEMIP - Associacdo dos Profissionais e
Empresas de Mediacdo Imobilidria de Portugal. APEMIP. https://apemip.pt/ouro-de-novo-no-
imobiliario/

Lusa, A. (2022, abril 22). Taxa de inflacdo homdloga ultrapassa 7% em marco na zona euro e UE.
Observador.https://observador.pt/2022/04/ 22 /taxa-de-inflacao-homologa-ultrapassa-7-em-
marco-na-zona-euro-e-ue/

Ma, W., & Kowsmann, P. (2011, dezembro 23). China’s Three Gorges Wins Auction for Portugal’s
EDP Stake. WSJ. https://www.wsj.com/articles/SB10001424052970204464404577114471
370252452

Ma, Y., & Overbeek, H. (2015). Chinese foreign direct investment in the European Union: explaining
changing patterns. Global Affairs, 1(4-5), 441-454,
https://doi.org/10.1080/23340460.2015.1113796

Made In China 2025 will have narrow success. (2018). £Emerald Expert Briefings.
https://doi.org/10.1108/0xan-db238973

Melo, I., Ferreira-Lopes, A., & Monteiro, H. (2015). Regional and Sectoral Foreign Direct Investment In

Portugal Since Joining the European Union: A Dynamic Portrait. Review of Urban & Regional
Development Studies, 27(3), 197-229. https://doi.org/10.1111/rurd.12040

64



Merics. (2021, setembro 1). /n the driver’s seat: China’s electric vehicle makers target Europe.
https://merics.org/en/report/drivers-seat-chinas-electric-vehicle-makers-target-europe

Mingxia, Z., Quan, R., & Xuan, K. (2006). The impact of Sino-western cultural differences on IT products
consumption. Journal of Technology Management in China, 1(2), 159-173.
https://doi.org/10.1108/17468770610670965

Neves, C. (2021, julho 5). Vistos gold estdo em queda e ha uma mudanca na nacao dos investidores.
DN. https://www.dn.pt/sociedade/ vistos-gold-estao-em-queda-e-ha-uma-mudanca-na-nacao-
dos-investidores-13904207.html

Nicholson, C. V. (2010, agosto 3). Geely of China Completes Acquisition of Volvo. The New York Times.
https://www.nytimes.com/2010/08,/03/business/global/03volvo.html

Osland, G. E. (1990). Doing Business in China: A Framework for Cross-cultural Understanding. Marketing
Intelligence & Planning, 84), 4-14. https://doi.org/10.1108/02634509010141194

Pinto, R. J. (2019, abril 16). Uma década de parceria estratégica Portugal-China. Macau 20 Anos.
https://macau20anos.lusa.pt/uma-decada-de-parceria-estrategica-portugal-china/

Pou Lo, F. (2018, setembro 14). Macao entrepreneur gives new life to Portuguese vineyard. Macau
Magazine. https://macaomagazine.net/ macao-entrepreneur-gives-new-life-to-portuguese-
vineyard/

Qin, C., & Baruch, Y. (2010). The impact of cross-cultural training for expatriates in a Chinese firm.
Career Development International, 15(3), 296-318.
https://doi.org/10.1108/13620431011053758

Qu, S. Q., & Dumay, J. (2011). The qualitative research interview. Qualitative Research in Accounting &
Management, 83), 238-264. https://doi.org/10.1108/11766091111162070

Quivy, R., & Campenhoudt, L. V. (1992). Manual de investigacdo em ciéncias sociais (2° ed.) [E-book].
Gradiva.

R. (2019, dezembro 9). New UNDP report: Human development in China advances dramatically, but
challenges remain. UNDP. https://www.cn.undp.org/content/china/en/home/presscenter/pr
essreleases/2019/new-undp-report-human-development-in-china-advances-dramaticall.html

Resende, R. (2016). Accelerat ing the world’s research. Técnica de Investigacao Qualitativa: ETCI. £7C/
Journal of Sport Pedagogy & Research, A1), 50-57.

Salacuse, J. W. (1999). Intercultural Negotiation in International Business. Group Decision and
Negotiation, 8(3), 217-236. https://doi.org/10.1023/a:1008660330550

Seaman, J., Huotari, M., Otero-lglesias, M., Institut francais des relations internationales, The European
Think-tank Network on China (ETNC), Real Instituto Elcano de Estudios Internacionalesy
Estratégicos, & Mercator Institute for China Studies. (2017). Chinese Investment in Europe.
French Institute of International Relations.

65



SEF. (2022). AUTORIZACAO DE RESIDENCIA PARA INVESTIMENTO [llustracdo]. Www.Sef.Pt.
https://www.sef.pt/pt/Documents/DEZEMBRO_2021_ARI_CUMULATIVO.pdf

Selmer, J. (2005). Cross-cultural training and expatriate adjustment in China: Western joint venture
managers. Personnel Review, 34(1), 68-84. https://doi.org/10.1108/00483480510571888

Selmer, J. (2009). Expatriate cross-cultural training for China: views and experience of “China Hands.”
Management Research Review, 33(1), 41-53. https://doi.org/10.1108/01409171011011553

Servico de Estrangeiros e Fronteiras. (n.d.). AR/ - Auforizacdo de Residéncia para Afividade de
Investimento. SEF. https://www.sef.pt/pt/pages/conteudo-detalhe.aspx?nID=62

Shi, X., & Westwood, R. I. (2000). International Business Negotiation in the Chinese Context. Management
and Organizations in the Chinese Context, 185-221.
https://doi.org/10.1057/9780230511590_8

Smolianinova, T. A., & Kim, A. A. (2021). The Formation of European Settlements in China in the Second
Half of the 19th—the First Half of the 20th Century and the Features of Their Development in
Manchuria. /OP Conference Series. Materials Science and Engineering, 1079?2), 022047.
https://doi.org/10.1088/1757-899x/1079/2/022047

Socialista, P. (2021, fevereiro 10). China- Portugal: “alargar a cooperacdo econdmica e comercial” |
Partido Socialista. Portal PS. https://ps.pt/china-portugal-alargar-a-cooperacao-economica-e-
comercial/

Statista. (2021, novembro 23). Number of Chinese students stuadying abroad 2009-
2019. hitps:/ /www.statista.com/statistics/227240/number-of-chinese-students-that-study-
abroad/

Strauss, A. L. (1987). Qualitative Analysis for Social Scientists. Cambridge University Press.

Suen, H., Cheung, S. O., & Mondejar, R. (2007). Managing ethical behaviour in construction organizations
in Asia: How do the teachings of Confucianism, Taocism and Buddhism and Globalization influence
ethics management? /nfernational Journal of Project Management, 25(3), 257-265.
https://doi.org/10.1016/].ijproman.2006.08.001

Teixeira, A. A. C., & Loureiro, A. S. (2019). FDI, income inequality and poverty: a time series analysis of
Portugal, 1973-2016. Portuguese Economic Journal, 18(3), 203-
249 https://doi.org/10.1007/s10258-018-00152-x

The World Bank. (2021). GDP da China [llustracao]. The World Bank. https://data.worldbank.org/indic
ator/NY.GDP.MKTP.CD?end=20208&locations=CN&start=1960&view=chart

Tiezzi, S. (2014, dezembro 25). China Urges Companies to ‘Go Global.” The Diplomat.
https://thediplomat.com/2014/12/china-urges-companies-to-go-global/

Tisdell, C. (2009). Economic Reform and Openness in China: China’s Development Policies in the Last
30 Years. Economic Analysis and Policy, 392), 271-294. https://doi.org/10.1016/s0313-
5926(09)50021-5

66



Wei, T., Clegg, J., & Ma, L. (2015). The conscious and unconscious facilitating role of the Chinese
government in shaping the internationalization of Chinese MNCs. /nfernational Business Review,
24(2), 331-343. https://doi.org/10.1016/j.ibusrev.2014.08.008

Wise, P., & Hook, L. (2012, fevereiro 2). China’s State Grid to take 25% stake in REN. Financial Times.
https://www.ft.com/content/41a0c572-4dba-11e1-b96¢c-00144feabdcO

Witkowska, J. (2020). The European Union’s Screening Framework for Foreign Direct Investment:
Consequences for External Relations. Comparative Economic Research. Central and Eastern
Europe, 23(1), 19-36. https://doi.org/10.18778/1508-2008.23.02

Wibbeke, J., Meissner, M., J. Zenglein, M., Ives, J., & Conrad, B. (2016, agosto). MADE IN CHINA 2025
- the making of a high-tech superpower and consequences for industrial countries (No. 2). Merics.
https://merics.org/en/report/ made-china-2025

Zhang, X., & Corrie, B. P. (2018). Chinese Investment in European Union. /nvesting in China and Chinese
Investment Abroad, 155-166. https://doi.org/10.1007/978-981-10-7983-2_14

Zhang, X., Xu, B., & Wu, J. (2021). How does renqing influence purchase intentions in the Chinese
business-to-business context? Journal of Business & Industrial Marketing, 3/1), 78-90.
https://doi.org/10.1108/jbim-07-2020-0346

Zhou, X., Shi, G., Liu, M. T., & Bu, H. (2015). The mediating roles of renging and ganging in Chinese
relationship marketing. Nankai Business Review International, 6(2), 156-176.
https://doi.org/10.1108/nbri-03-2014-0014

Zhu, Y., McKenna, B., & Sun, Z. (2007). Negotiating with Chinese: success of initial meetings is the key.

Cross Cultural Management: An International Journal, 14(4), 354-364.
https://doi.org/10.1108/13527600710830368

67


https://doi.org/10.1108/nbri-03-2014-0014

