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PREFACIO

« . - - z »
Quem renuncia ao que estd perto alcangard o que estd longe

Lao Te, inscrito nas paredes da estacio do Metro do Parque em Lisboa.

m 1989 parti para Macau com um contrato de

dois anos. As minhas ideias sobre o Territério

eram, como para a maioria dos portugueses que
ali chegavam, completamente falsas. Estava convencida
de que em Macau se falava portugués, de que a moeda
corrente era o escudo e de que a populagio vivia numa
alegre convivéncia entre portugueses e chineses que parti-
lhavam pelo menos uma lingua e uma moeda comum.
A experiéncia encarregou-se de me desfazer estas ilusoes
logo a chegada. Pensei que o taxista ndo me entendia
porque era surdo e gritei-lhe repetidamente silabando:
“U-ni-ver-si-da-de ... Tai-pa”, até que ele, com paciéncia,
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me retirou as malas e os sacos do porta-bagagens e me
deixou plantada no meio da noite muito escura.

Também nunca tinha experimentado jes/ag e, entre o
atordoamento da chegada e os dois anos que me sepa-
ravam da partida, vi-me, dois dias depois, perante um anfi-
teatro de 40 alunos. Muito direitos, olhavam para mim,
sossegados. Eram todos iguais. Olhei para o papel com a lista
dos nomes: impronuncidveis. Para disfarcar, resolvi fazer a
chamada. Os risos e as expressoes de choque eram gerais.
Tive de desistir, mas comegou ali a minha longa histéria
de exasperagio, atrac¢io, frustragio e encantamento com

a China.

Estive seis anos na Universidade de Macau com diversos
periodos em universidades chinesas e contacto com actores
econémicos através da investigacio e da formagio. Visitei,
ao longo dos anos, muitas fébricas e empresas chinesas.
Participei em inimeros banquetes e celebragées e, por
todo o lado, fiz um sem nimero de discursos. Em 2002,
para concluir o primeiro estudo sobre os empresarios
privados do Parque Tecnolégico de Tian He, cujo progres-
so acompanhei ao longo de oito anos, vivi um ano em
Cantio’.

Li dezenas, centenas de livros e artigos sobre a China,
construi e reconstrui multiplas redes de guanxi, mas nada
pode substituir a experiéncia de trabalhar, contratar,
despedir, formar e criar qualquer coisa a partir do zero
com colegas chineses. Foi o que me aconteceu a frente

1 Estudo publicado no livro Entre o Estado e o Mercado, 2003, Edi¢oes Ad Litteram
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do Instituto de Formagio Turistica de Macau, de 1995 a
2001. Foi ai que me apercebi de que a politica faz parte
integrante de qualquer plano. Foi ai que me vi envolvida
em jogos de poder, negociagdes complexas, intrigas politi-
cas que sdo a rotina do dia-a-dia na China.

Foi a pensar nos empreendedores do meu pais que
escrevi este livro, com a intengdo de lhes transmitir um
pouco da minha experiéncia na China e o desejo de que
também eles se aventurem no maior mercado do mundo.
E um livro que fala essencialmente dos padroes de pensa-
mento profundamente enraizados no comportamento da
sociedade chinesa e que influenciam a forma de viver e
de fazer negécios no pais. Mas este livro importard também
a quem se interesse por relagdes internacionais ou inter-

culturais, seja estudante ou profissional.

O primeiro capitulo fornece um enquadramento da
posi¢do actual da China no mundo e das perplexidades
que ela desperta. O futuro nio estd na continuagdo do
passado, mas tem as raizes no passado e, por isso, o capitulo
conta um pouco da histéria recente da China e como ela
chegou aonde chegou. No capitulo II, apresentam-se as
principais caracteristicas da cultura econémica chinesa, bem
como normas de comportamento com que se defrontard
o incauto visitante e os preceitos que deverd adoptar. No
terceiro capitulo, fala-se do estilo de negociagio chinés,
do valor dos contratos e, porque sio assuntos que preo-
cupam os estrangeiros, da filosofia que preside a feitura
e aplicagdo das leis e do problema da propriedade inte-
lectual. O quarto capitulo vai mais longe nas questdes da
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negociagio e apresenta os deliciosos 36 estratagemas cuja
especiosidade estd subjacente a qualquer negocia¢do na
China. No capitulo V, fazem-se algumas recomendagoes
finais enquanto, no ultimo capitulo, se dio indicagdes
sobre onde saber mais acerca da China e se apresentam
algumas expressoes chinesas que lhe poderdo ser uteis.

Este livro deve, obviamente, a muitas pessoas, mas
elas sabem que estdo no meu coragio. Pela sua resposta
imediata as minhas mais pequenas davidas nos ltimos
momentos do livro — o que evitou o prolongamento do
seu atraso — devo agradecer aos meus alunos de doutora-
mento na China: David Ma, Zhao Di e Gu Lihong.
E também a minha amiga Eva Khong, mestre inexcedi-
vel na arte do guanxi.

A si, leitor, desejo uma “boa viagem”. “Lé dez mil livros,
viaja dez mil milhas”, recomenda um ditado chinés como
estratégia de vida.



