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Principais ações da ABRACRO com a China
Linha do Tempo

Imagem gerada pelo palestrante com apoio de IA.



O crescimento chinês em P&D&I
Volume e perfil dos estudos



O crescimento chinês em P&D&I
Volume e perfil dos estudos

Fonte: ClinicalTrials.gov. Dados coletados em 11/set/26.



O crescimento chinês em P&D&I
Volume e perfil dos estudos

Imagem gerada pelo palestrante com apoio de IA.
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Visão regional - China
P&D&I na China 

Imagem gerada pelo palestrante com apoio de IA.



Potencial brasileiro – Centros de Pesquisa

Imagem gerada pelo palestrante com apoio de IA.



Questões centrais na aproximação Brasil-China
Centros de Pesquisa 

Imagem gerada pelo palestrante com apoio de IA.



Questões centrais na aproximação Brasil-China
Aspectos culturais

01

Guanxi — Relacionamento Primeiro
• Confiança precede o contrato

• Negociam com pessoas, não empresas

• Visitas presenciais têm grande peso

02

Mianzi — A questão da reputação
• Preservar a dignidade pública é essencial

• Nunca expor erro em público

• "Sim" nem sempre é sim

• "Não" raramente é dito diretamente

03

Protocolo e Etiqueta
• Cartões de visita com as duas mãos

• Presentes: bem-vindos, com ressalvas

• Evite itens com o número 4

• Pontualidade é levada a sério

04

Estilo de Negociação
• Decisões por consenso e em etapas

• Paciência é arma estratégica

• Pressa enfraquece sua posição

05

Contrato: Começo, Não Fim
• Contrato = início do relacionamento

• Não é o ponto final da negociação

• Flexibilidade esperada ao longo do tempo

06

Cuidados Práticos
• Atenção ao idioma e tradução

• Respeite os feriados chineses

• Fuso horário: 11h de diferença

• Comunicação via WeChat

━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

 Princípio central: Na cultura chinesa, a relação humana é a base de qualquer negócio sustentável. Invista tempo antes de assinar qualquer contrato.
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3º Encontro Anual



@
a

c
e

s
s

e
.

p
e

s
q

u
i

s
a

c
l

i
n

i
c

a

Título
Breve descrição 

Nesta área você pode adicionar 

gráfico ou imagem

Lorem Ipsum is simply dummy text of the 
printing and typesetting industry. Lorem

18/09/2026

APONTE SEU CELULAR PARA ENVIAR 
PERGUNTAS AO PALESTRANTE
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