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BSLEMA

EXPORTAR

0S MEUS PRODUTOS?

QUEM DEVE SER
O MEU PARCEIRO?

SE CORRE BEM CA,
TAMBEM
HA-DE CORRER LA!

E SE ALGUEM COPIA
0 MEU PRODUTO?

PARA ONDE DEVEREI |

A escolha dos mercados de
destino & essencial para o
sucesso do processo de expor-
tacao.

Vigarista, aventureiro, sério,
rigoroso?

Ele conhece este negocio?
Existem sempre factores que

tornar a sua posicao de negd-
cio mais ou menos agressiva.

0 facto de uma estratégia ser
eficaz no mercado doméstico

estratégia seja adequada para
o mercado externo.

As criacdes intelectuais podem
ser protegidas por direitos de
propriedade intelectual que
permitem o uso exclusivo de
uma determinada invencao,
uma criacdo estética ou um
sinal usado para distinguir pro-
dutos e empresas no mercado.

PORTUGAL EXPORTADOR 2009

Por Nuno de Brito Lopes (Sécio de PLMJ Sociedade de Advogadaos,
RL - Area de Corporate e Equipa Multi-Disciplinar de Comércio Internacional)

Quais os sectores acessiveis
a estrangeiros? As leis sao
liberais, proteccionistas ou
implicam parceiro local?

| Quais as garantias e seguros

internacionais aceites? Os tri-
bunais funcionam?

Permite antecipar tipos de

| atitudes e, se for o caso, pro-

curar solugbes alternativas

| ao que se pretendia propor.
podem ser antecipados e |

Existemn restricdes

| (ex.: religiosas) a produtos ou
nao sighifica que a mesma |

referéncias socio-culturais?
Tem praticas comerciais
muito diferentes?

0 registo de patentes oferece |

multiplas vantagens: Assegu-
ra um monopodlio legal; Conce-
de o direito de utilizar simbo-
los que dissuadem a violacao

(®) (Pat.n.®) (D M n.°); Atribui |

um direito de propriedade.

| de negacio);

Para uma primeira impres-
sdo, pode-se recorrer a Ca-
maras de Comeércio, AICEP
(ou instituicoes congéneres)
com as suas redes de
escritdrios no Mundo inteiro,
Consulados e outros.

Palavras Chave no Google;
AICEP, Camaras de Comércio |
e Embaixadas (Assessores
comerciais) - Encontrara
varias pessoas que estdo la
para isso e o querem ajudar;
Recorrer a guias (com aten-
¢do a data e fonte) ;

Falar com parceiros (locais, |

Pedir informacgdes comerciais;

Obter informacéo sobre o
mercado. Como primeira
impressdo pode recorrer aos |
mesmos meios. {

Proceda ao registo prévio de |
marcas e patentes de produ- |
tos nos mercados em concre- |
to e na respectiva categoria |
de produtos. Qualquer outro 3
modo nédo lhe oferece segu- \

| ranca juridica. }
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DESCRICAD

IMPORTANCIA JURIDICA

CONSELHOS

SAQ “AMIGOS”
DE PORTUGAL ?

Portugal pode ter acordos
bilaterais ao nivel da coopera-
¢do econdmica com os par-
ceiros comunitarios.

EXPORTO O PRODUTO

TAL COMO

| O COMERCIALIZO CA?

POSSO EXPORTAR
TODO O TIPO
DE PRODUTOS?

A regulamentacao do pais de
destino pode exigir que o pro-
duto preencha requisitos dife-
rentes dos requeridos em Por-
tugal.

A maior parte dos paises
impde algumas restricoes a
importacao de produtos.

| Proteccdo Mituas de Investi- |

Os acordos bilaterais per-
mitem a criacéo de melhores
condicbes a varios niveis tais
como: Dupla Tributacao;
Transportes Internacionais de
Passageiros e Mercadorias;
Acordo sobre a Promocgao e a

mentos, entre muitos outros. |
Por vezes, a exigente regula-
mentacao dos paises de des-
tino funciona como barreira a
exportacao.

-Conheééf' as particularidades_i

I
dos acordos de forma a bene- |
ficiar de melhores relacbes g
de cooperagao entre paises. i

- Conhecer a regulamentacgao
do mercado-alvo e comu- |
nitdria referente ao produto |
que se pretende exportar,
especialmente sobre rotu-
lagem, etiquetagem, embala- |
gem, certificacdo de produ- |
tos, requisitos fitossanitarios, |
obrigatoriedade da utilizagao
da expressao “made in”.

A importacdo de algumas
categorias de produtos pode
ser condicionada a obtengaoc
de licencas de importacgdo ou
mesmo proibida.

No caso de produtos cuja
importacao esteja sujeita a
obtencao de licenca de expor-
tacdo, o exportador deve cer-
tificar-se de que o importador
obteve a referida licenca em
seu favor, uma vez que a falta
daquele documento no mo-
mento do desalfandegamento
pode ter como consequéncia |
o confisco das mercadorias.

E SE 0S MEUS
PRODUTOS TIVEREM
ALGUM DEFEITO?

A comercializagéo de produtos
com defeito pode causar
danos ao consumidor, poden-
do o exportador / produtor,
consequentemente, ser
responsabilizado

Os diferentes ordenamentos
juridicos podem prever dife-
rentes mecanismos de pro-
teccao do consumidor face a
danos causados por produtos
defeituosos, recaindo, na maio-
ria das vezes, a responsa-
bilidade decorrente destes
danos sobre o produtor.

Garantir a conformidade do
produto com normas impera-
tivas estabelecidas pelas
autoridades p(blicas.

POSS0O COPIAR

. A MINHA PUBLICIDADE

E PROMOGCAQ
DE VENDAS QUE ME
CUSTOU TAO CARO
AQUI EM PORTUGAL?

Todos os publicitarios dizem
que uma campanha que fun-
ciona bem num Pais nao
funcionara noutro, devido a
diferentes referéncias e per-
cepgdes culturais e sédcio-
politicas.

Estas diferengas culturais,
religiosas e outras podem dar
origem a restricdes na publi-
cidade (mensagens ou
alusdes), no tipo de promo-
c¢ao (posso dar amostras
gratis? E se as meter dentro
da embalagem?) e nas activi-
dades que cabem a cada
uma das partes.

Ver campanhas de produtos
semelhantes. Obter informa-
¢ao prévia junto das institui-
coes adequadas. No contrato
a celebrar com a empresa de
publicidade local, prever que
eles sdo o0s responsdveis por
esses aspectos.

QUAL SERA O MEIO
DE DISTRIBUICAO
COMERCIAL
MAIS ADEQUADO?

Para colocar os seus produ-
tos no mercado, o produtor
pode optar por diferentes
tipos de contrato de distribui-
¢ao comercial, de acordo com
as suas necessidades, como
sdo exemplo os contratos de
agéncia, o contrato de fran-
quia e o contrato de conces-
sao comercial.

Em alguns casos, os ordena-
mentos juridicos dos merca-
dos alvo protegem os dis-
tribuidores, equiparando-os a
trabalhadores dependentes
ou dando direitc a uma inde-
mnizagao como a devida aos
agentes.

Escolher o meio de distribui-
¢do mais adequado as neces-
sidades existentes:

- Agéncia

-Franchising

-Concesséo

- Marco de 2010
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IMPORTANCIA JURIDICA

CONSELHOS

COMO VAI SER
O CONTRATO?

Varia desde contratos feitos
“by the book” até contratos
minimais ou meramente ver-
bais

Pode estar relacionado com o
sistema juridico - de tradicao
romana-civilistica, ou de “case
law”, por exemplo. Se for este
tltimo, sera mais dificil exigir
o cumprimento do gue nao
esta escrito. Tem ainda a ver
com os factores a seguir
referidos.

Peca a contraparte para lhe
mandar a primeira minuta -
fica logo com uma ideia.

TROCAMOS
INFORMACOES
SOBRE NOS?

Nalguns Paises espera-se que
0 parceiro esteja disposto a
dar e a receber bastante infor-
macédo sobre a sua sociedade
e 0 seu negdcio (sem preju-
dicar segredos comerciais,
claro) e que faca e responda a
perguntas.

No extremo oposto temos
Paises em que a informacao
prestada € minima, difusa e/ou
confusa e em que se fica ofen-
dido se as perguntas forem
feitas (também se usa a tacti-
ca de “nao perceber” a pergun-
ta ou de responder “ao lado”);

As diferencas tém geralmen-
te a ver com o nivel de fun-
cionamento dos tribunais e
com o regime da responsabili-
dade (pré) contratual;

1 - Né@o quer trocar Infor-
macao: Pode tentar jogar a
“carta” cultural, com os riscos
que isso implica;

2 - Decide trocar Informacao:
Organizar, verificar e selec-
cionar a informacéo a dar + as-
sinar antes um acordo de con-
fidencialidade + NAQ se reve-
lam segredos comerciais ou
nomes de empregados chave;
3 - Nao se consegue infor-
macao - ver acima + registos
piiblicos (comercial, predial,
navios, etc.) + Identificar
informacao “sine qua non” e
insistir.

P0OSSO MANDAR
TRADUZIR AS MINHAS
CONDICOES GERAIS
DE VENDA E USA-LAS?

A tentacdo & compreensivel.
Em Portugal ja opera sob um
conjunto de clausulas que tém
resultado bem e que conhece
como operam.

As traducoes, ainda que
sejam feitas com todo o rigor
técnico-juridico (o que nao é
normalmente o caso) podem
dar origem a termos bem tra-
duzidos mas com um signifi-

_cado juridico completamente

distinto no Pais de destino.

Podera tentar copiar condi-
¢oes de concorrentes no Pais
de destino, mas nao o reco-
mendamos, pois vai estar a
tentar vestir o “fato do vizi-
nho”, em vez de um feito para
si. Peca a um Advogado local
para rever a traducao. O mais
provavel é que figue surpre-
endido com a diferenca entre
0 que pensava que o texto
dizia e o que este efectiva-
mente estabelece.

MAS NAO E ISSO
QUE ESTA ESCRITO!

Hé Paises em ndo se com-
preende e levase a mal a
mera sugestao de se cumptrir o
contrato de modo diferente
(ainda que seja s6 “desta vez”).
Moutros, assim gue se assina o
contrato, metese na gaveta e
comegase a fazer o que se
tinha planeado e nao o que
esta escrito. No meio, temos
05 casos em que o contrato é
arrumado e sd serve de auxi-
liar de memoria se as coisas
correrem mal;

Depende da relevancia que a
lei contratual da a substancia
sobre a forma. Depende de
como funcionam em tribunal
0s meios de prova, em espe-
cial os nao escritos. Depende
de se ter conhecimento dos
termos técnicojuridicos locais.

0 contrato deve ser lido por
um Advogado local (ou que
conheca a lei local), nem que
seja para revisao final. As
Camaras de Comeércio e ou-
tras entidades dispoem de
uma rede de contactos. PLMJ
tem igualmente uma rede de
contactos para o efeito, com
relacdes privilegiadas.

GARANTIAS?
NAO DOU DISSO!

Por vezes, a relacao comercial
entre diferentes agentes nao
pode fundarse numa mera
relagao de confianca recipro-
ca. E necessario garantir o
cumprimento das obrigacoes
por ambas as partes. Em
(poucos) Paises, consegue-se

A existéncia de garantias e
seguros permitem ao expor-
tador acautelar o direito de
ver satisfeitos os seus créditos.

Verificar quais os Paises co-
bertos por seguros de crédi-
tos, garantias internacionais e
outros meios de garantia.
Relativamente a meios de pa-
gamento, exigir carta de cré-
dito irrevogavel e confirmada.
Contratar Seguros de Crédito
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uma condenacdo em pouco
tempo e avancar para a
penhora e execugao dos bens.
Na generalidade, sao proces-
sos morosos e no final o par-
ceiro ndo tem bens (ou nao se
consegue localiza-los).

(cobertura de riscos de nao
pagamento nas vendas a
crédito).

Contratar Créditos Documen-
tarios de Exportacao (compro-
missos de pagamento pelo
Banco emitente contra a apre-
sentacéo dos documentos).

NAO LI AS LETRAS
PEQUENINAS
DO CONTRATO...

A inclusdo das chamadas
“‘clausulas de pé de pagina”
pode ser utilizada no sentido
de dificultar a compreensao do
contrato.

Fazem parte do contrato,
desde que legiveis.

Ler BEM, com calma, demo-
rar se for preciso e fazer per-
guntas ANTES de assinar.
Assinar a seguir a refeicoes
também nao costuma ter
bom efeito.

Rubricar todas as paginas e
ficar com copia ou duplicado.

ASSINEI
UM FORMULARIO,
MAS NAO
CONCORDAVA
COM ALGUMAS
CLAUSULAS!

Os contratos de adesao sao
contratos ndo negocidveis, ela-
borados unilateralmente por
uma das partes e sujeito a
integral aceitagao pela outra
parte.

As cldusulas abusivas cons-
tantes de um contrato de
adesao podem ser considera-
das nulas.

Apesar de ser um formulario,
ler BEM. Verificar se tem,
nomeadamente:

- Clausulas que tiram toda a res-
ponsabilidade a outra parte;

- Clausulas gue me impedem
de terminar o contrato mesmo
que a outra parte incumpra;

- Clausulas que permitem a
outra parte ceder o contrato a
um terceiro sem o meu con-
sentimento.

QUE LEI E QUE SE
APLICA A EXECUCAQ
DO CONTRATO?

Os contratos internacionais de
comércio estdo potencialmen-
te sujeitas a dois ou mais sis-
temas juridicos, pela forgca do
domicilio, nacionalidade, sede
principal dos negécios, lugar do
contrato, lugar da execucao, ou
qualguer circunstancia que
possa ser entendida como
indicativa de lei aplicavel.

A lei aplicavel é importante no
momento de eventuais confli-
tos que surjam entre as partes
de um contrato internacional
de comércio. O conflito pode
ocorrer caso uma das partes
deixe de cumprir as obrigacoes
que assumiu no contrato, sen-
do a lei aplicavel aquela que
devera regular como sera a
execugao da obrigagao, por
exemplo. Na auséncia de clau-
sula de lei aplicavel, os tribu-
nais podem desenvolver pre-
sun¢oes sobre qual era a inten-
cdo das partes no momento
da redaccdo do contrato

Acordar com o comprador a
lei aplicavel ao contrato,
desde que a mesma tenha
alguma relagdo com o nego-
cio. Pode acontecer que, por
forca da lei local, se tenha de
aplicar esta.

Centro

de Congressos

de Lisboa

Centro de

Praga das Indistrias 1300-307 Lishoa
T: (+351) 213 652 000 | Fax: (+351) 213 639 450
E-mail: lisboacc@aip.pt | www . lisboacc.pt
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PORTUGAL EXPORTADOR 2009

IMPORTANCIA JURIDICA

COMSELHOS

PARTIU-SE!!
QUEM E QUE PAGA?!?

Trés letras poderdo fazer a di-
ferenca entre o local onde o
exportador deve entregar a
mercadoria, quem paga o fre-
te, quem é o responsavel pela
contratacédo do seguro, o que
acontece se a carga cair em
cima do cais durante a des-
carga do navio, etc.

0s chamados Incoterms (Inter-
national Commercial Terms)
sdo siglas que servem para
definir, num contrato de com-
pra e venda internacional, os
direitos e obrigagoes recipro-
cos do exportador e do impor-
tador, estabelecendo um con-
junto de definigdes.

Os Incoterms definem a partir
de que momento é que a
responsabilidade pelo produ-
to passa de uma parte para a
ouftra.

Veja bem no contrato - é
uma sigla de trés letras.
Existe informacao sobre os
Incoterms na Internet e em
diversas institui¢cdes. Serd
prudente ter algum aconse-
lhamento para o seu uso de
forma adequada.

SAO SO ESTAS
AS MINHAS
OBRIGACOES?

O contrato pode nado ser sufi-
ciente para que tenha conhe-
cimento de eventuais obri-
gacdes implicitas por forca de
lei, ou para produtos (Ex.: reci-
clagem, recolha, embalagem,
rotulagem) ou porque a
expressao “habitual” tem um
significado diferente para o
seu parceiro.

Algumas destas obrigacgoes,
na medida em que onerem
produtos ou empresas es-
trangeiras, podem ser ilegais
face a tratados interna-
cionais.

Procure informar-se das suas
obrigacoes em determinado
negdcio e até que ponto pode
estabelecer diferentes obri-
gacoes com o Seu parceiro.

O contrato deve conter todas
as obrigacoes, descritas de mo-
do razoavel e o mais objectivo
possivel. Se necessario devera
indicarse a fonte de outras
obrigagdes (lei ou norma).

DUAS OBSERVACOES FINAIS:

« Tudo o que fica dito sdo factores que influenciam o custo de exportar e, logo, quer o preco,
quer o montante receita que consegue repatriar.
» Exportagéo ndo deve ser uma fuga para frente, mas uma decisdo consciente e informada.

EM SUMA, NAO ABDIQUE DO CONSELHO JURIDICO DE UM ADVOGADO!!

800 ligares

" Todgsas serviges de api

| A10 minutos do aeroparto
A5 minutes da metrg, aule
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