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A IMPORTANCIA DA NEGOCIACAO DE CONTRATOS NA INDUSTRIA DE MOLDES

Longe véo os tempos em que os negécios eram selados com um simples aperto de mao. No caso da nossa Industria de Moldes muitas
vezes nem esse aperto de mao acontecia, ja que a muitos dos nossos clientes, de entdo, bastava um simples telefonema ou um lacénico
fax (ou telegrama - para aqueles que ainda se lembram deste evoluido meio de comunicagéo!) para selar uma encomenda que, quantas
vezes, nao se limitava a um tnico molde, podendo ser composta por uma alargada série de moldes partes de um mesmo todo!

Era entdo grande a confianga reciproca entre o comprador e o fabricante de moldes que, geralmente, se conheciam bem.

Com o evoluir dos mercados compradores e o desaparecimento dos clientes dos primeiros tempos da nossa Inddstria, essa forma de
negécio desapareceu, dando lugar a imposigao de contratos de encomenda com crescentes graus de exigéncia e formalidade exigindo
dos fornecedores de moldes uma atengao redobrada na anélise desses contratos de forma a acautelarem os seus interesses, tio com-
plexas (e muitas vezes ardilosas) sdo as clausulas que lhes sdo apresentadas.

Porque o assunto merece atencéo particular, convidamos alguns empresaérios, todos com experiéncias diversificadas, para nos darem
as suas opinides sobre tdo importante matéria.

Seguidamente publicamos os comentérios que nos foram enviados por esses empresarios aos quais agradecemos o acolhimento e
a participagao.

A Importancia da Negociacio do Contrato na Industria de Moldes
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Anhistéria da indUstria de moldes em Portugal esta recheada de éxitos ob-
tidos a partir do “saber fazer”. O skilling dos técnicos era recompensado
com mais-valias que se traduziam no desenvolvimento das empresas,
dos seus colaboradores e da comunidade envolvente. O interesse de
quem comprava 0s nossos moldes sobrepunha-se & nossa vontade de os
vender. Aguardavamos pacientemente os Clientes que entravam pela
porta dentro e nos entregavam trabalho, amiudadamente sem qualquer
negociagdo. A contratualizagéo era efectuada verbalmente, respeitando o
principio da boa-fé, e sinalizada com um cheque.

A evolugdo na tecnologia e nos processos de fabrico, a mudancga dos
mercados e o aparecimento da industria automdvel, conduziram-nos no
sentido da profissionalizagdo da negociagéo dos contratos. Deixamos os
brinquedos e o mercado americano, para nos voltarmos para indstrias
mais exigentes europeias, com todo o significado que a mudanca ex-
pressou, evidenciada na precisao, nas condigdes financeiras e até no re-
lacionamento humano.

Apalavra deixou de ser suficiente, a organizagéo e o planeamento foram
incrementados, as margens foram-se reduzindo e foi necessario dar mais
atengdo a contratualizagéo, de modo a que n&o perdéssemos na secre-
taria o que ganhavamos na produg&o.

As especificidades da industria de moldes portuguesa, com um cunho es-
sencialmente exportador, trabalhando normalmente com Clientes de
grande dimens&o e muito poder, obrigam a redobrada atengéo na nego-
ciagéo dos contratos. A qualidade técnica dos moldes portugueses,
mesmo admitindo que séo vendidos a pregos justos, podem levar & ruina
das empresas se nao tiverem um contrato bem elaborado.

Todos os negdcios se iniciam com uma oferta (proposta, orgamento), que
equivale ao periodo de “namoro” das partes. E durante este periodo que
se conhecem os termos da relagéo, que deveréo ser inequivocos, preci-
sos, completos e determinados, contendo todas as clausulas essenciais,
e daqui se conclui se é benéfico o “casamento”, ou seja a conclusdo do
contrato. Tem momentos de avangos e recuos, mas & fundamental que se
chegue a um ponto de equilibrio, satisfazendo ambas as partes.

A negociagéo de contratos na industria de moldes € hoje um processo
mais complexo, que para além dos aspectos técnicos e financeiros en-
volve conhecimento do comércio internacional. Temos de contar que es-
tamos em presenca de dois ou mais sistemas juridicos, da influéncia dos
costumes, das tradigGes, da cultura negocial, da lingua, da religido, dos
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principios, da nacionalidade das partes. Negociar com um nérdico néo é
0 mesmo que com um arabe.

Ja passou o tempo em que a comercializagdo era feita essencialmente por
um técnico (nunca foi feito pelo “vendedor”) e ¢ de vital importancia o co-
nhecimento juridico ou até o direito internacional.

Os negociadores devem usar e exigir critérios objectivos, embora traba-
Ihando sempre segundo os ditames da lealdade e confianga. Uma boa ne-
gociagéo dos contratos funciona como instrumento de minimizagéo de
riscos, prevendo clausulas que expressam a vontade das partes, e defi-
nem as suas responsabilidades.

A discusséo técnica dos moldes, com a decisdo dos seus componentes,

materiais, acabamentos e modos de funcionamento sao a fase preliminar

da negociagéo, e porventura seré a fundamental para avaliar os pregos.

Mas ndo podemos concluir o contrato sem avaliar detalhes subjacentes

que influenciam os custos finais. E fundamental analisar e definir clausu-

las como:

* A qualidade exigida e se sabemos/podemos executar;

* Os prazos do projecto, das amostras, da finalizagio do molde, do em-
barque;

+ O tempo da validade das propostas;

* As garantias técnicas, financeiras e pés-venda;

+ Aforma, local e data de pagamento;

+ Os custos financeiros e a capacidade para realizar o negacio;

+ Seguros de crédito;

* Os incoterms para entender os custos € a responsabilidade no trans-
porte;

* Os incumprimentos, indemnizacées, penalizagdes ou prémios;

+ Clausula de sigilo se for o caso;

* Etc.

Todas estas decisdes, que tomadas numa fase de negociagéo inicial
podem até parecer despropositadas, serdo de elevada relevancia num
qualquer momento do contrato. Ha que evitar surpresas desagradaveis,
e assim ficamos resguardados durante o cumprimento do contrato, com
seguranca e tranquilidade, minimizando riscos e prejuizos inusitados, que
serdo a chave do sucesso.

Pela auséncia da definigdo de determinados parametros preliminares e da
negociagao/elaboracéo de contratos, todos ja sentimos custos acresci-
dos imprevistos, que muitas vezes levam ao prejuizo ou até & rotura com
o Cliente. It




