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Resumo

A internacionalizacao das empresas depara-se com diversas barreiras que dificultam o
seu envolvimento em mercados externos. Uma dessas barreiras ¢ a falta de seguranca quanto
ao regime juridico a aplicar em caso de conflito entre as partes. Esta questao assume especial
relevancia no ambito do contrato de compra e venda, pelo papel central que ocupa no
comércio transfronteirico, justificando-se problematizar em que medida a uniformizacao
juridica do regime da compra e venda internacional de mercadorias podera contribuir para
reforcar a confianca dos operadores comerciais na colocacao dos seus produtos em mercados
internacionais.

A presente dissertacio pretende apurar a percecao e recetividade das empresas
portuguesas que atuam no mercado internacional quanto a eventual adesao de Portugal a
Convencao das Nagoes Unidas para a Venda Internacional de Mercadorias (CISG) e suas
possivels vantagens e desvantagens.

Da investigacao efetuada resulta que, atualmente, a tendéncia, em sede de contratos de
compra e venda internacional de mercadorias, vai no sentido de fazer prevalecer as condigoes
contratuais impostas pelo fornecedor, em detrimento de negociacoes exaustivas, sendo o
método mais utilizado a nota encomenda e respetiva aceitacao dos termos impostos pelo
fornecedor.

Outro aspeto de grande relevo assenta na auséncia de uniformidade de percecoes
acerca da relevancia da falta de uniformizacao juridica como risco a internacionalizagao.
Diferentemente, as empresas entrevistadas mostraram-se generalizadamente recetivas a
aplicar uma lei harmonizada a nivel internacional, nomeadamente a CISG, sendo apontadas
como principais vantagens a agilizagao dos processos; a facilidade em assegurar e clarificar
as regras das transacoes e dos relacionamentos; o impacto positivo na competitividade e
credibilidade do sistema do pais e ainda uma maior cooperagao com os parceiros de
negociacao. Hssas razoes vao de encontro ao que atualmente ¢ propugnado na literatura

especializada pelos defensores da CISG.

Palavras-chave:

Internacionalizacao; Barreiras a internacionalizacao; Harmonizacao juridica; Venda

internacional; CISG.



Abstract

The internationalization of commercial companies faces several barriers that hinder
their involvement in foreign markets. One of these barriers is the lack of certainty about the
legal regime to be applied in the event of a conflict between the parties. The harmonization
of the international legal system is especially relevant with regards to the international sale of
goods, given its prominent role in international trade, thus possibly contributing to the
reinforcement of confidence in the placement of products in international markets.

This dissertation focuses on the perception and receptivity of Portuguese commercial
companies that work in the international market regarding the possible adhesion of Portugal
to the United Nations Convention on Contracts for the International Sale of Goods (CISG)
and its advantages and disadvantages.

Our research shows that today, the tendency with regards to the international sale of
goods 1s to agree on the prevalence of the contractual clauses imposed by the supplier, the
most commonly used method being the ordering and acceptance of the terms and conditions
of the supplier.

Another important point to stand out is the lack of unanimity of perceptions with
regards to the lack of legal uniformity as a risk to internationalization. Differently, the
Interviewees were receptive to use and apply an international harmonized law, namely the
CISG, pointing to the following advantages: streamlining processes; the ease of ensuring and
clarifying the rules of transactions and relationships; the reception of a positive impact on
competitiveness and credibility of the country's system and even greater cooperation with
trading partners. These reasons meet those advocated by CISG supporters in the specialized

literature.

Keywords:

Internationalization; Barriers to internationalization; Legal harmonization; International

Sales Contract; CISG.
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1. Introdugao

A internacionalizacao das empresas depara-se com diversas barreiras que dificultam o
seu envolvimento em mercados externos. Uma dessas barreiras a internacionalizacao ¢ a falta
de seguranca quanto ao sistema juridico a aplicar em caso de conflito entre as partes. Na
atualidade, os sistemas juridicos variam de pais para pais e cabe-lhes determinar as regras a
aplicar de forma a resolver os casos que chegam aos tribunais (Antoniolli, Fiorentini, &
Gordley, 2010).

A uniformizacao juridica do regime da compra e venda internacional de mercadorias é
um tema central em matéria de refor¢o da confianca dos operadores comerciais na colocagao
dos seus produtos em mercados internacionais e tem vindo a ser objeto de estudo desde
meados dos anos 20 (Crettez & Deloche, 2006; Schwenzer & Hachem, 2009). Porém, este
tema padece ainda de elevado desconhecimento, mesmo ao nivel empresarial, especialmente
pelas pequenas e médias empresas (PME’s) (Antoniolli et al., 2010).

A Convencao das Nagoes Unidas sobre os contratos de compra e venda internacional
de mercadorias (doravante identificada pela sigla em inglés CISG) entrou em vigor em 1988
e teve, desde o inicio, uma forte adesio pelos Estados, iniciando a sua vigéncia com 62
Estados-membros (Bonell, 2008). A 24 de marco de 2018, segundo dados do website da
United Nations Commission on International Trade Law (UNCITRAL, 2018), a CISG havia
sido ratificada por 89 Estados, sendo que quase todos os paises da Uniao Furopeia aderiram,
ficando apenas a faltar a ratificacao de Malta, Portugal e Reino Unido (Costa, 2012).

Visto que a CISG tem como primordial objetivo a implementagao de um regime
juridico unificado e atual na regulacao do contrato de compra e venda internacional de
mercadorias, a ratificagao da mesma apresenta vantagens tanto a nivel econéomico como
social, sendo as mais relevantes a previsibilidade e seguranca juridicas, o aligeiramento das
barreiras sociais e ainda uma diminuicao dos custos de transacao. A Convencao tem também
alguns pontos menos positivos, sendo o mais evidente a imprecisao e a utilizacao de
conceitos indeterminados e termos vagos (como pot exemplo "razoavel") no contexto de
clausulas gerais (Castellani, 2013; Schwenzer & Hachem, 2009).

Sabendo que a CISG foi implementada ha quase 30 anos e até hoje ¢ considerada pela
literatura como um dos maiores exemplos de sucesso quanto a uniformizagao do direito nas
relacOes internacionats de comércio, sera de supor que a sua ratificagao podera constituir um

estimulo e incentivo a internacionalizacao.



Ora, considerando que Portugal ¢ membro da Unidao FEuropeia, aliado ao facto de a
economia europeia ser uma das economias com mais trocas comerciais, ¢ dificil compreender
o que leva Portugal a nao ratificar a CISG e qual o impacto que essa nao adesao acarreta para
os operadores comerciais portugueses na internacionalizacao da sua atividade.

A questao que se pretende ver clarificada no ambito desta dissertacao diz, assim,
respeito ao apuramento da percecgao e recetividade das empresas portuguesas que atuam no
mercado internacional quanto a eventual adesao de Portugal a CISG e suas possivels
vantagens e desvantagens.

Para tal, o presente trabalho procurara, primeiramente, analisar o efeito das diferencas
entre as solugoes juridicas de cada pais como uma barreira a internacionalizagao;
seguidamente, analisa-se a harmonizacao do direito privado como possivel solucao para
ultrapassar esta barreira e suas respetivas vantagens e desvantagens. Passar-se-a, depois, a
uma breve descricao de algumas tentativas de harmonizacao do direito privado, sejam elas
atuais ou passadas, como por exemplo: os principios UNIDROIT sobre contratos
comerciais internacionais; o Codigo Civil Europeu e as Diretivas e Regulamentos da Unidao
Europeia.

Ap6s a analise acima apresentada, focar-nos-emos entao na CISG, como a mais bem-
sucedida iniciativa de uniformizacao do direito privado ao nivel internacional até a data,
analisando quais as razoes para o sucesso deste instrumento. Dado que Portugal é dos poucos
paises europeus que nao aderiu, pretendemos, por fim, aferir, através de entrevistas a
empresas ligadas ao comércio internacional, se os operadores comerciais portugueses que
atuam internacionalmente consideram necessaria a harmonizacao juridica internacional, se
estao familiarizados com a CISG e se encaram uma futura adesao a este instrumento como
uma vantagem, desvantagem ou como irrelevante.

De modo a cumprir os propositos descritos supra, a dissertagao encontra-se dividida
em 5 capitulos. Neste primeiro capitulo, ¢ feita uma introducao ao tema desenvolvido zfra,
apresentando o objetivo e pertinéncia do trabalho.

O capitulo 2 ¢ dedicado a revisao de literatura, onde sao abordados diversos temas
referentes as vantagens e desvantagens da implementacao de um regime juridico
harmonizado.

No capitulo 3 ¢é apresentada e explicada a metodologia utilizada. A amostra e dados
utilizados bem como a discussao dos resultados sao apresentados no capitulo 4.

Por fim, o capitulo 5 apresenta as conclusoes finais que resultaram desta pesquisa.



2. Revisao de Literatura

A internacionalizagao ¢ um fenémeno que se tem desenvolvido rapidamente e que se
caracteriza como o processo no qual uma empresa marca a sua presenca no mercado externo,
através da comercializacao de bens ou servicos fora do seu mercado local ou de origem
(Johanson & Vahlne, 2009).

Com a globalizacao, o movimento transfronteirico de pessoas, bens e informagoes tem
vindo a aumentar drasticamente (Casella, 1998), resultando frequentemente em disputas
legais que estao sob a jurisdicao de multiplos Estados, sendo necessario definir qual a lei
aplicavel ao conflito (Crettez & Deloche, 2006; Deane & Mason, 2016). No caso especifico
da compra e venda coloca-se, por exemplo, a opcao entre a lei vigente no pais do comprador,
a lei do pais do vendedor ou até mesmo a lei do local da entrega do bem, se diferente (Efrat
& Newman, 2010).

As diferencas entre as solugoes juridicas de cada pais tém sido consideradas um grande
obstaculo a internacionalizagao, devido aos custos que implicam ao nivel da obtencao de
informacao, os quais, por conseguinte, geram incerteza quanto as regras aplicaveis. Ora,
quando os niveis de incerteza sao elevados, os beneficios de investir sao baixos (Deane &
Mason, 2016; Efrat & Newman, 2016; Faro, 2012; Morgan & Katsikeas, 1997).

E inquestionavel a importancia do papel que a incerteza ocupa no que diz respeito a
internacionalizacao (Carbonara & Parisi, 2009; Johanson & Vahlne, 2009). Se houver uma
diminui¢ao na percecao do risco e mais garantias de seguranga nos seus investimentos, as
empresas sentir-se-ao tentadas a expandir mais rapidamente para outros mercados.

Podem identificar-se trés opcOes centrais no modo como a lei deve interagir com o
comércio transnacional: harmonizacao, pluralismo juridico, e/ou competicao jurisdicional
(O'Connor, 2016).

A harmonizacio juridica, que sera o objeto central deste estudo, propoe-se reduzir a
incerteza sobre a lei que se aplica nos contratos transfronteiricos através da fixacao de
principios legais uniformes e aplicaveis a novas normas comerciais (O'Connor, 2016).

Quanto ao pluralismo juridico, o mesmo pode ser identificado pela existéncia de
subgrupos normativos dentro da populacao global, tendo por base as suas diferentes crencas
e praticas, que acabam por se espelhar nos seus valores e principios fundamentais (O'Connor,
2016). Propugnam os seus defensores que estes componentes sao essenciais para a cultura

das comunidades locais, sendo que a sua destrui¢ao em nome da harmonizacao ou eficiéncia



implicaria destruir ou fragilizar a sua identidade. Em vez disso, defende o pluralismo juridico
que o principio legal deve esforcar-se por promover um discurso benevolente entre
reivindicacOes concotrrentes e normas, evitando requerimentos de compromisso politico
associado a harmonizacao (O'Connor, 2010).

Por fim, o conceito subjacente a concorréncia jutisdicional é que a qualidade das
normas legais pode ser melhorada se as partes afetadas tiverem a possibilidade de trocar
regras que lhes sejam inadequadas por regras que servem as suas necessidades e por

conseguinte sejam mais desejaveis (O'Connor, 2010).

2.1. As diferengas entre as solugdes juridicas de cada pais como uma barreira a

expotrtacao

Considerando que o presente texto se centra sobretudo na venda internacional de
mercadorias, iremos, dentre os diferentes métodos possiveis de internacionalizacao, focar a
nossa analise na exportacao.

A exportagio' corresponde a um método de internacionaliza¢io que implica a saida de
produtos ou servicos de um pais para o outro, podendo ser bens ou servigos, através de
venda ou outros mecanismos juridicos de transferéncia da propriedade (por exemplo,
doagoes). A exportacao ¢ uma estratégia de internacionalizacao de baixo risco e baixo
investimento, que permite a diversificacao do risco comercial (E. T. Kahiya & Dean, 2015).

As exportacoes podem ser feitas de forma direta ou indireta. Por norma, as empresas
em inicio de atividade exportadora optam por exportar de forma indireta, ou seja,
subcontratando no seu proprio pais um intermediario para estabelecer contactos e proceder
as vendas no extertor. Desta forma, estas empresas conseguem exportar com investimentos
e riscos menores, os quais, em contrapartida, sao bastante mais elevados quando as empresas
optam por exportar de forma direta, isto é, quando elas proprias lidam com as empresas
estrangeiras (seja através de agentes ou distribuidores) para desenvolverem a sua propria

forca de vendas. Apesar de o investimento e o risco serem maiores através de exportagcoes

! A par das exportacdes, as empresas podem internacionalizar-se quer através de modos de entrada non-equity,
isto é, modos contratuais como: licenciamento; franchising, subcontratacdo; contratos de gestdo e partilha de
producio; contrato chave na mao (“furnkey contracts”); aliangas estratégicas (Erramilli, Agarwal, & Dev, 2002),
ou através de modos de entrada eguzty, como é caso do estabelecimento de joint ventures e do investimento direto
estrangeiro (IDE), podendo ser através de greenfield e/ou com a aquisi¢io de subsididtias a 100% (Ripolles &
Blesa, 2017; Vahlne & Johanson, 2013).



diretas, o retorno dos mesmos também ¢ mais elevado e ainda permitem obter um maior
controlo sobre todas as transagoes, patrceiros, politica comercial, entre outros (Forte, 2017).
O desenvolvimento das exportacoes ¢ muito importante, devido ao facto de as mesmas
constituirem um motor do produto interno bruto e, portanto, do crescimento econémico,
havendo uma relacao causal positiva entre eles (E. T. Kahiya, 2017).

As exportacdes tém como principais vantagens: prosseguir objetivos de crescimento
e/ou de diversificacao geografica da base de negbcios; aumentar as margens comerciais;
aptroveitar vantagens competitivas e/ou explorar oportunidades de negdécio em mercados
internacionats; avancar na cadeia de valor do produto e procurar economias de escala;
acompanhar a internacionalizacdo de clientes; fazer face a concorréncia internacional,
potenciando uma melhor defesa dos seus mercados; aumentar a produtividade e
competitividade (Forte, 2017). A exportacao de produtos diversificados é outro fator que
parece aumentar o nivel de desenvolvimento do exportador, constituindo assim mais uma
vantagem (Klinger & Lederman, 2011). As vantagens competitivas que advém das
exportagoes tornam os exportadores mais produtivos do que seus compatriotas nao
exportadores (E. Kahiya, 2013).

Tanto Kahiya (2013) como Morgan & Katsikeas (1997) definem as barreiras a
exportacao como todos os impedimentos com que as entidades se deparam quando tentam
iniciar, desenvolver ou sustentar as suas operagOes comercials no estrangeiro.

Algumas das principais barreiras a exportacao traduzem-se por: restricGes de recursos,
barreiras de conhecimento, corrupcao, falta de assisténcia e informacao, infraestruturas
precarias, estabelecimento do primeiro contacto, fatores culturais, custos associados a fatores
como diferentes idiomas, moedas, informacoes imperfeitas e medidas de qualidade
institucional, como o ambiente econémico em geral, a aplicagao da lei, os direitos de
propriedade, a regulamentacao, entre outros (Kneller & Pisu, 2011).

As barreiras podem ser divididas em internas, como fatores relacionados com
informacao, funcionalidade, fatores financeiros, marketing de produto, preco, distribuicio e
logistica; e em barreiras externas, como fatores processuais, governamentais, economicos,
politico-legais e socioculturais (R. Silva, Franco, & Magrinho, 2016)

A barreira objeto de estudo do presente trabalho diz respeito a disparidade de regimes
juridicos e respetivas solugoes legais entre paises sendo, portanto, uma barreira externa, pois

¢ de carater governamental e politico-legal.



Ja em 1997, Morgan & Katsikeas (1997) defendiam que os obstaculos estratégicos
podem ser gerados por politicas governamentais e regulatorias, pelas quais os governos
podem impor diversas tarifas, regras e regulamentos para limitar ou proibir o comércio
internacional. Dependendo da evolugao macroeconémica, os diferentes Estados, por razoes
politicas, impoem sangoes contra certos paises, restricoes quanto as transagoes em moeda
estrangeita ou quanto a impottacao/exportacao de certas mercadotias (Schroeter, 2017).
Este tipo de regulamento pode constituir claramente um obstaculo e at¢ mesmo chegar a
dissuadir certas empresas de iniclarem, ou mesmo Interromperem O seu processo de
exportacao (E. T. Kahiya, 2018).

O conhecimento das barreiras a exportacio permite prever o caminho para a
internacionalizacao (E. Kahiya, 2013), pois possibilita as empresas uma coordenagao e
execu¢ao dos processos de internacionalizagao, assim como uma antecipacao do
comportamento dos seus competidores (R. Silva et al., 2016). Ja o conhecimento limitado
sobre os mercados estrangeiros, incluindo sobre o tipo de legislagao a aplicar e como a aplicar
em caso de litigio em contexto internacional, pode inibir esse processo. Além disso, “as
empresas muitas vezes afirmam que nao estao familiarizadas com os mecanismos de
assisténcia governamental e sentem-se desencorajadas pelos requisitos e diferencas
burocraticas, como por exemplo a nivel da documentacao e certificacao”, declaram Morgan
& Katsikeas (1997, 680).

Quando surgem disputas, saber os principios legais aplicaveis pode facilitar a
liquidagao antecipada, o que reduz os custos de transagao, preservando os relacionamentos
e tornando mais viavel a comercializacao (O'Connor, 2016). De acordo com a literatura
analisada, verifica-se que o facto de cada pais ter as suas proprias leis e formas de atuar, tanto
a nivel nacional como internacional, constitui uma inseguranga e uma barreira para empresas
em processo de internacionalizacao (Efrat, 2016; Morgan & Katsikeas, 1997; Pietrasienski &
Slusarczyk, 2015; R. Silva et al., 2016), logo, uma possivel solucao seria a harmonizacao do

direito privado (Efrat, 2016; Lando, 2005).

2.2. A harmonizagao do direito privado como medida de estimulo a exportacio

Embora a ideta de harmonizagao do direito privado seja um tema que ja vem sendo
discutido desde ha muito tempo, este continua a ser percebido como um fenémeno

complexo e relativamente pouco compreendido. O principal fator diferenciador dos sistemas



juridicos baseia-se no sistema legal que esta na sua origem. Nos paises da Europa continental
prevalecem sistemas de influéncia romanica, enquanto nos paises da Commwonwealth prevalece
a influéncia anglo-saxonica da common law. Assiste-se ainda, atualmente, ao recrudescimento
do sistema juridico de influéncia islamica, enquanto o sistema de influéncia socialista parece

estar a perder relevancia ao longo dos anos (Group, 2018).
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Figura 1: Distribuicdo geografica de sistemas legais. Fonte: JuriGlobe, University of Ottawa, disponivel online em
<https://jus.com.br/artigos/31469> - Consultado a 07/03/2018

Vivemos num mundo de sistemas juridicos nacionais, onde cada pais tem a sua propria
legislagao. Se isto se aplica a generalidade dos ramos do direito, ao nivel da
internacionalizacao das empresas esta realidade tem especial importancia no ambito do
direito comercial, ou mais especificamente ainda, no ambito dos contratos cometrciais como
o da compra e venda de mercadorias, o que leva os operadores comerciais a enfrentarem
uma significativa diversidade legal que pode prejudicar o comércio.

Como vimos no ponto anterior, o desconhecimento do sistema juridico estrangeiro
leva a que uma empresa enfrente niveis de incerteza consideraveis sobre as consequéncias da
transacao. Para minimizar a incerteza é necessario aumentar os custos com a procura de
mnformacao e por vezes negociar os termos da compra e venda de forma individual (Deane
& Mason, 2016). Os conceitos juridicos aplicados em diferentes Estados podem levar a mal-
entendidos e desentendimentos que resultarao em litigio (Efrat & Newman, 2016; Morgan
& Katsikeas, 1997).



De forma a superar os problemas e os obstaculos colocados pela diversidade
transnacional do direito comercial, os Estados, desde o inicio do século XX, procuram
promover iniciativas de harmonizacao juridica, que por sua vez se concentraram nas areas
de direito comercial, como compras e venda de bens, pagamentos internacionais, transporte
e insolvencia (Efrat, 2010).

A lobgica subjacente é que a harmonizacao e a convergencia das regras de direito
privado proporcionam um ambiente juridico claro e certo que estimula o comércio. Na
literatura de direito e economia argumenta-se que as normas legals nacionals convergem
espontaneamente para a implementacao de uma alocagao eficiente de recursos escassos
(Crettez, Deffains, & Deloche, 2009). A principal motivacao para a harmonizacao ¢ facilitar
as transacoes transfronteiricas, reduzindo a incerteza e os custos de transacao. Subentendido
a este objetivo esta o facto de que a heterogeneidade juridica internacional atua como um
impedimento para o comércio (Efrat, 2016).

Com a harmonizacao juridica, as partes deixarao de ter a necessidade de negociar sobre
o regime legal que ira reger a sua transacao e, mais especificamente, sobre qual o conjunto
de regras-padrao que serao incluidas como termos implicitos no seu contrato. A
harmonizacao visa o fornecimento de regras juridicas uniformes, que serao aplicadas de
forma consistente em caso de disputa comercial transnacional. Essas regras uniformes
aprovisionam um idioma-padrao que reduz os custos de contratacao do contrato, diminui a
incerteza sobre os direitos e obrigacoes das partes e sobre a solugdao a aplicar (Deane &
Mason, 2016; Efrat, 2016). No fundo, a uniformizacao simplifica o fundamento juridico do
comércio, ¢ facil de encontrar, compreender e cumprir, reduzindo os custos de transagao e
os riscos e aumentando a certeza (Efrat, 2010).

De forma a proporcionar uma nogao geral das vantagens e desvantagens inerentes a
harmonizacao e do seu importante impacto no que diz respeito a viabilidade de fazer
negbcios no pais, representamos abaixo, tabeladas, as vantagens e desvantagens que

consideramos mais relevantes.



Vantagens

Regime juridico com textos redigidos
de forma simples e tecnicamente bem
conseguidos

Mecanismos de flexibilidade
incorporados nos instrumentos de
harmonizacao

Facilitacao das trocas transfronteiricas
e criagdo de condicdes para a livre
concorréncia

Comunicacao e troca de experiéncia
sobre técnicas modernas de gestao de
empresas

Restaurar um clima de confianca, pela
supera¢ao ou atenuacio da dificuldade
que constitui a inseguranca juridica e
judiciaria

Promover a atbitragem como
instrumento rapido e discreto de
regulamenta¢ao dos conflitos
comerciais

Eliminar diversos conflitos devido as
leis no espago juridicamente
harmonizado

Proteger o ambiente através de
regulamentacao

Obter mais transparéncia de precos e
de salarios

Impulsionar a internacionalizacao

Desvantagens

Maior complexidade das regras legais
(por um lado ¢é preciso regras
detalhadas, por outro lado, regras mais
complexas sao mais dispendiosas e
dificeis de aplicar)

Regras legais incompletas ou ambiguas

Se a harmonizacio for conseguida
através de um instrumento que
permita pouca flexibilidade, o governo
pode ter dificuldade em alterar ou
revogar a lei nacional pré-existente

A falta de regras concretas pode
aportar um risco de etro judicial ou de
comportamento oportunista por parte
de outros agentes

As preferéncias em relagao as regras
legais variam de forma significativa
entre os pafses

A uniformiza¢ao pode ser considerada
uma ameaca a cultura juridica local,
como uma perda de soberania

Sem a promessa de beneficios
politicos domésticos, o governo pode
nao ter uma motivagao convincente
para prosseguir a harmonizacao legal
Os profissionais do direito (advogados,
juizes, etc.) mostram resisténcia a
harmoniza¢ao do sistema legal
Substituir um sistema legal por outro é
caro e esse custo pode ser maior do
que os beneficios

Fonte: Tabela elaborada pela autora com base nas obras de Carbonara & Parisi (2009), Crettez et al.
(2009), Efrat (2016), Enriques (2017) e Mouloul (1999).

De acordo com Lassila (2017), a progressao da harmonizacao nao sera tomada através

da determinacao de disposicoes de direito comum vinculativas aos contratos, mas sim através

do fornecimento de ferramentas/principios universalmente reconhecidos para interpretat as

regras do direito contratual de forma mais previsivel e uniforme. Ja segundo Viscasillas

(2017), o verdadeiro desafio passa agora nao s6 por manter, mas promover a uniformiza¢ao

internacional.



2.3. Algumas tentativas de harmonizagao juridica

Como referido anteriormente, desde ha muitos anos que existem tentativas de
harmonizacao do direito e criacao de acordos internacionais que se distinguem entre si: umas
consagram mecanismos de resolucao de disputas, enquanto outras nao o fazem; algumas
geram Iinstrumentos juridicos altamente detalhados, ja outras sao frustrantemente vagas
(Guzman & Meyer, 2010). Apresentamos zzfra algumas dessas tentativas, em tabela ordenada
de forma cronolégica.

A referida tabela indica ainda, na dltima coluna, se o instrumento em causa goza de
forca vinculativa ou nao, permitindo assim ter a percecao de quais as tentativas que vinculam
diretamente as partes e quais as que dependem da vontade destas para a sua aplica¢ao ao caso
concreto.

A forca vinculativa de um determinado instrumento juridico, ou seja, a determinacao
do seu regime como Soft-Law ou Hard-Law/Black Ink Law ocupa um papel crucial quanto a
compreensao, aceitacao e aplicacao do sistema juridico.

Soft-Law pode ser definido como uma espécie de instrumento internacional que possui
algumas caracteristicas de um tratado formal apesar de nao reunir requisitos suficientes para
ser um (Guzman & Meyer, 2010). Os instrumentos de Sof-Law nao tém forca vinculativa
propria, sendo criados e aplicados com a expectativa de adesiao voluntaria das partes
intetessadas e¢/ou de que venham a desencadear algum efeito jutidico inditeto ou influéncia,
seja na legislacao nacional, seja através de acordos internacionais vinculativos (Meyer, 2009).

Por vezes torna-se dificil perceber o que distingue a Soft-Law de acordos puramente
politicos. Para Meyer (2009), a diferenca reside no facto de que as obrigacoes de Soff-Law
servem muitas vezes de base a criacao das obrigacoes de Hard-Iaw noutros sistemas de
direito, como, por exemplo, o diteito a nivel nacional/doméstico. O termo Soft-Law é ainda
muitas vezes utilizado para identificar acordos com obrigacoes imprecisas ou acordos que
tém menos restricoes para os Estados, quer porque as obrigacoes sao imprecisas, quet porque
o poder para interpretar e implementar as normas nao ¢ atribuido a uma organizacao
internacional ou 6rgao de resolucao de conflitos (Meyer, 2009).

Segundo Guzman (2009), e como ja foi referido acima, o ponto fulcral quanto a
distingao entre Hard-I.aw e Sofi-Law por norma assenta em analisar se o regime goza ou nao
de obrigatoriedade legal. O autor refere ainda que tudo o que fica aquém do direito

internacional é chamado de Soff-Law. A férmula Soft-Law inclui os instrumentos regulatorios
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envolvendo algum tipo de compromisso normativo, nao dependendo de regras vinculativas
ou de san¢oes formais, mas funcionando algures entre tratados totalmente vinculativos e
posicoes totalmente politicas (Guzman & Meyer, 2010). De acordo com Robilant (20006,
500), “Soft-Law promove a deliberacao ativa e pluralista, incentiva a diversidade cultural e
politica, desencadeia a producao do conhecimento e, finalmente, é mais eficaz do que o
pensamento comum”.

A Soft-Law constitui um elemento institucional que esta disponivel para que os HEstados
aumentem a sua flexibilidade juridica (Guzman, 2010; Meyer, 2009; Robilant, 20006), a qual
impulsiona as regras legais a evoluirem mais facilmente em resposta as realidades politicas e
as mudangas circunstanciais (Meyer, 2009).

Alguns autores, como Robilant (2000), defendem que a Soff-Law passou a ser vista
como uma ferramenta promissora quanto a harmonizacao do direito europeu, estabelecendo
um equilibrio entre a necessidade de flexibilidade e a necessidade de seguranca juridica,
permitindo a adaptabilidade organica, assegurando a certeza através da criacio de uma
infraestrutura comum que rege os contratos, ou até mesmo ser uma alternativa para a Hard-
Law tradicional. Ja outros autores, tal como menciona Meyer (2009), argumentam que a Sof-
Law nao ¢ realmente lei por nao ser juridicamente vinculativa. Guzman (2010) refere ainda
que a Sof-Law tem recebido pouca atencio, fazendo com que o seu lugar no ambito do
direito internacional permaneca incerto e fazendo ainda com que nao seja vista como lei
internacional rea/. Em contrapartida, Quack (2007) contrapde a opiniao anterior referindo
que a atencao dispensada quanto a Hard-Law tem sido menor.

Black Ink Law ou Hard-Law, por sua vez, refere-se a instrumentos legais vinculativos,
que resultam em regras obrigatorias para os sujeitos a quem se aplicam em termos gerais e
abstratos, gerando a sua violagao a aplicacao de sangoes coercivamente impostas (Shaffer &
Pollack, 2010). Dada a sua forca vinculativa, a Hard-Iaw esta sujeita as regras que regem 0s
tratados internacionais, como as contidas na Convencao de Viena sobre o Direito dos
Tratados (Meyer, 2009). Este regime caracteriza-se por processos de tomada de decisao
centralizados, verticais e formais, que produzem regras uniformes e vinculativas, criando
direitos e deveres obrigatorios (Robilant, 2006). Para os defensores da Hard-Law, este tipo
de direito constitui um regime padrao a ser cumprido (Guzman & Meyer, 2010).

As obrigacoes impostas pela Hard-Law sao, por vezes, consideradas muito

dispendiosas e pouco flexiveis; pelo contrario, a Soff-Law é mais barata, flexivel e facil de
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aplicar, embora os custos domésticos de ratificacao nao sejam necessariamente reduzidos
pelo seu uso (Meyer, 2009).

Os custos inerentes a Hard-Iaw manifestam-se sob diferentes formas, sendo as mais
frequentes a reputacao e a retaliacao. As perdas de reputaciao sao dispendiosas, devido ao
facto de mudarem a forma como os Estados se veem e tratam uns aos outros. Um Estado
que ¢ mal visto, ou seja, que tem ma reputacao, tera mais dificuldades em fazer acordos
lucrativos e duradouros. Ja a retaliagaio acaba sempre por ser dispendiosa para ambas as
partes, pois envolve custos a um Estado pela puni¢ao imposta devido ao incumprimento de
outro e este ultimo tera custos devido ao seu incumprimento para com o primeiro. Desta
forma, a Hard-Law gerara maior empenho de conformidade, dissuadindo qualquer tipo de
litigio /violagao e, pot consequéncia, evitando custos/sancoes que sao uma soma negativa e
um aumento de perda liquida para ambas as partes (Guzman & Meyer, 2010).

Ao escolher parcerias internacionais e ao considerar se ¢ eficiente uma abordagem mais
orientada para um mercado propenso a evolucao das regras legais, os Hstados consideram
trés variavels: primeiro, a incerteza quanto a futura eficiéncia das regras legais e desejabilidade
do novo regime legal; segundo, o beneficio marginal esperado em termos de credibilidade e
confianga; terceiro, se existe um tnico Estado ou grupo de Estados que usufruem de uma
vantagem comparativa em termos de configuracao e aplicacio dessas regras legais (Meyer,
2009). Hoje em dia come¢amos também a verificar a transformacao de "bard-law" em "soft-
law'" e vice-versa, para que seja mais facil adaptar estes instrumentos internacionais a fun¢ao
para a qual foram concebidos (Quack, 2007).

A globalizacao e a expansao do comércio internacional criam necessidades para
harmonizar as regras dos contratos comerciais internacionats, restando a duvida se essa
harmonizacao deve ser feita através de regras vinculativas ou usando Soff-Law (Lassila, 2017).

Conforme resulta da tabela znfra, ambas as estratégias tem vindo a ser utilizadas, com

o intuito de promover a harmonizagao do direito das relagoes comercials internacionais.

N° de Estados Forga
aderentes vinculativa

1947 GATT Acordo Geral sobte 22 membros Hard-Law

Tarifas e Comércio,

cujo  objetivo  é a

harmonizacao das

politicas quanto as areas

Data Nome Assunto
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1957

1988

1989

1994  (primeira
edicao)
2016
atual)

(edicao

1998 (comecou
a ser
desenvolvido)

Regulamentos
e Diretivas da
CEE (atual
UE)

CISG

ECC

Principios
UNIDROIT
relativos aos

contratos

comerciais
internacionais

DCFR

de comércio livre com
tarifas externas comuns.
Em 1995 fot incorporado
pela OMC — Organizacao
Mundial do Comércio.
Atos  legislativos  de
elevada amplitude
tematica, com efeitos de
harmonizacao  juridica
acentuados  para  0s
Estados-Membros.

A Convengio das
Nagdes Unidas sobre

os Contratos de
Compra e  Venda
Internacional de

Mercadorias tem como
objetivo a implementacio
de um regime juridico
unificado e  atualna
regulagao do contrato de

compra e venda
internacional de
mercadorias.

(@) Codigo Civil
Europeu foi  uma
proposta de
harmonizacao do direito
privado na Uniao
Furopeia, tendo como

objetivo lidar de forma
abrangente com as areas
centrais do direito
privado (inclui o direito
da familia, direito das
sucessoes, direitos reais,
etc.).

Elaborados por iniciativa
do Instituto
Internacional para a
Uniformizagio do
Direito Privado, visam
disponibilizar a0s
operadores comerciais
um conjunto de
principios e  regras
tendencialmente aplicadas
e aceites no comércio
internacional no
segmento B2B.

O  Draft Common
Frame of Reference
contém principios que
sustentam as regras do

Inicialmente 6
Estados-
Membros
Atualmente 28
Estados-
Membros

62 membros

Nao aplicavel.

Nio tem como

destinatarios
Estados, mas
operadores
comerciais, que a
eles pretendam
adetir em cada
contrato
concreto.

Promovido pela

Comissao
Europeia e
elaborado  pelo

Hard-Law

Hard-Law
(embora com
possibilidade

de opt-out)

Projeto que
foi
abandonado
antes de ser
completado.

Soft-Law

Soft-Law
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2009 (data da
publicacao
oficial)

modelo utilizadas em
diversas ateas do direito
privado. Perdeu
relevancia, desde que
adiado sine die o projeto de
criagao de um Codigo
Civil Europeu.

grupo de estudo
do Cédigo Civil
Buropeu e o
Grupo de
Investigacao do
Direito Privado
da CE para servir

de referéncia a
uma futura
uniformizacao do
diteito privado na
UE.

Fonte: Tabela elaborada pela autora com base nas obras de Antoniolli et al. (2010), Bonell (2008), Jansen &
Zimmermann (2010), Lando (2005), Mouloul (1999) e Schwenzer & Hachem (2009).

Uma das principais razoes que conduziu ao insucesso de algumas destas tentativas de
harmonizacio - de que se destaca, pela sua importancia, o Coédigo Civil Europeu - diz respeito
ao facto de a maioria dos paises terem medo da incerteza gerada pela modificacao das leis e
nao quererem abdicar do poder soberano de criar direito dentro das suas fronteiras (Efrat,
2016; Faro, 2012). Outra das razoes impulsionadoras do fracasso sao os custos inerentes a
modificacao legal devido a harmonizagao, pois, apesar de as empresas terem custos elevados
de transacao muito devido ao facto de nao existir um sistema juridico internacionalmente
unificado, ainda assim muitas vezes preferem ter esses custos do que incorrer nas despesas

mnerentes ao ajuste a uma alteracao juridica de fundo (Carbonara & Parisi, 2009).

2.4. A CISG como uma das mais bem-sucedidas iniciativas de uniformizac¢ao do

direito privado

A Convencao das Nagoes Unidas sobre os contratos de compra e venda internacional
de mercadorias (CISG) foi aprovada em 11 de abril de 1980 numa conferéncia diplomatica
que teve lugar em Viena, sob a égide da Comissao das Nacoes Unidas para o Direito do
Comércio Internacional. Este tratado entrou em vigor no dia 1 de janeiro de 1988,
inicialmente com onze Estados-membros®.

A CISG foi criada com o objetivo de regular as transacdes comerciais transnacionaits

de compra e venda entre comerciantes e facilitar o comércio. Esta Convengao aplica-se a

2 Os onze Estados que inicialmente ratificaram a CISG foram a Argentina, China, Egito, Estados Unidos da
América, Franca, Hungria, Italia, Jugoslavia, Lesoto, Siria e Zambia.
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contratos Internacionais, ou seja, contratos de compra e venda de mercadorias entre
empresas privadas localizadas em diferentes paises, estando excluidas do seu ambito as
vendas a consumidores (artigo 2.°, a) da CISG). Conta com 101 artigos, dividindo-se em
quatro partes: a I parte inclui as regras sobre a sua aplicacao e disposi¢oes gerais; a II parte
preve normas sobre a formacio do contrato; a III parte aborda os diteitos e obrigacoes do
vendedor e comprador e, por tltimo, na IV parte ¢é feita referéncia as obrigacoes reciprocas
entre os Estados (Efrat, 2016).

Para os defensores da CISG, como por exemplo Lando (2005), a Convencao promove
clareza e certeza juridica e previne que as empresas precisem de lidar com leis estrangeiras
que nao sao compreensiveis ou acessiveis. A CISG fornece um conjunto de regras unico,
que sao bastante simples, flexiveis, de facil acesso e que asseguram uma distribuicao justa dos
direitos, deveres e riscos, reduzindo o risco de disputas entre as partes envolvidas (Lando,
2005). Segundo O’Connor (2016), a CISG ¢é um instrumento que impulsiona o
desenvolvimento do comércio internacional, através da remocao de barreiras cometciais
associadas a diferentes leis e diferentes capacidades das nacoes para impor as suas proprias
leis sobre o comércio transfronteirico. Quando as na¢oes adotam instrumentos destinados a
aperfeicoar o comércio internacional, os politicos demonstram interesses nacionais para
expandir para outros mercados (O'Connor, 2016).

De acordo com Berman (2016), a CISG propoe-se a resolver o problema da
sobreposicao de jurisdicao e inconsisténcia na aplicacao do direito interno as transacoes
comerciais transfronteiricas. Para os seus defensores, a CISG aborda problemas intrataveis
de inseguranca juridica, criando uma let mundial estavel para o comércio (Berman, 2016).

Berman (2016) defende ainda que a CISG ¢ intrinsecamente um instrumento pluralista,
pois agrada tanto ao direito civil, como a logica de promocao de um direito comum, e esse
pluralismo no seu nucleo ¢, sem duvida, uma das razoes porque tem sido tao amplamente
adotada e usada. Segundo o mesmo autor, ha pelo menos quatro areas distintas onde ¢
possivel confirmar-se a dimensao pluralista da CISG: primeiro, as areas que Nao sao
abrangidas pela Convencao; segundo, as areas que apesar de cobertas pela Convencao
apresentam lacunas a preencher com recurso aos principios gerais da Convencao; terceiro,
as areas que apesar de cobertas pela Convencio tém lacunas que apenas podem ser
preenchidas com recurso a lei nacional aplicavel; por ultimo, as areas onde as disposi¢oes da

Convencao sao demasiado ambiguas, deixando espago para interpretacao, a qual, por norma,
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¢ encarada como um problema a ser resolvido, em vez de uma necessidade para garantir o
desenvolvimento do sistema (Berman, 2016).

Tais beneficios levaram a sua ratificacao, até a data de 24 de marco de 2018, por 89
paises, de todas as regides do mundo. Os paises do continente europeu e americano
constituem a maioria dos membros, mas a Convencao também tem membros em Africa,
Médio Oriente, Leste Asiatico e Pacifico. Os ultimos paises até a data a aderir a CISG foram
os Camaroes, em Africa, a 11 de outubro de 2017 e o Estado da Palestina, na Asia, 229 de
dezembro de 2017. Os ultimos paises em que a CISG entrou em vigor foram o Azerbaijio e
o Vietname em 2017, o Congo, a Guiana e Madagascar em 2015 e ainda o Brasil e o Bahrein
em 2014°. Entre os Estados que ratificaram a convencio encontram-se as ptincipais
poténcias econdémicas, incluindo Estados Unidos da América, China, Brasil, Alemanha e
Franca (Efrat, 2016). Os paises que ratificaram estao localizados em todos os continentes.

Quanto a Uniao Europeia, ha apenas trés paises que até ao momento nao aderiram:
Malta, Portugal e Reino Unido, sendo este ultimo a maior economia do lado de fora das
fileiras dos Estados-contratantes (Bridge, 2009).

O ambito de aplicacao da CISG ¢ ainda reforcado pelas suas regras de aplicacao
espacial, consagradas no artigo 1.°, n.° 1. Segundo este artigo, a Convencao aplica-se nao s6
nos casos em que os Estados onde as partes ttm o seu estabelecimento sio Estados
contratantes da CISG, mas também nos casos em que as regras de conflito do direito
internacional privado conduzem a aplicacao da lei de um Hstado contratante. Daqui resulta
que a Convencao ira regular contratos de compra e venda internacional de mercadorias que
envolvam um Estado contratante e um Estado nao contratante, quando a lei nacional a
aplicar aquele contrato seja a do Estado contratante. Assim, por exemplo, se uma empresa
italiana vender mercadoria a uma empresa portuguesa e a empresa portuguesa quiser
processar a empresa italiana por defeitos na mercadoria, o litigio sera regulado pela CISG,
apesar de Portugal niao ter a ela aderido, pois nos termos do artigo 4.°, n.° 1, a) do
Regulamento (CE) N.° 593/2008 do Patlamento Europeu e do Conselho de 17 de junho de
2008 sobre a lei aplicavel as obrigagoes contratuais, habitualmente designado como
Regulamento Roma I (aplicavel a ambas as partes), “[o] contrato de compra e venda de
mercadorias ¢ regulado pela lei do pais em que o vendedor tem a sua residéncia habitual”, o

que no caso do exemplo ¢ Italia, Estado contratante da CISG.

3 A identificagdao dos pafses que ratificaram a CISG e a respetiva data de ratificacdo encontra-se disponivel e
permanentemente atualizada em <http://www.uncitral.org/uncitral/en/uncitral_texts/sale_goods/1980CISG_status.html>
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De acordo com o referido acima, o Brasil fo1 uma das ultimas grandes economias
mundiais a ratificar a CISG. Com a entrada em vigor da Convencao neste pais, prevé-se que
mais de dois tercos de todas as transacoes de mercadorias a nivel internacional sejam
reguladas pela CISG, incluindo os negocios celebrados com os parceiros comerciais mais
importantes do Brasil, como varias nacoes europeias, Estados Unidos da América, Canada,
China e paises do Mercado Comum do Sul, comummente conhecido por Mercosul (o Brasil
¢ um dos unicos paises pertencentes ao Mercosul que até¢ 2014 ainda nao tinham ratificado a
CISG) (Giusti, Marques, Paula, & Szriber, 2011).

Em 2009, cerca de 40% das exportagoes brasileiras foram para a China, EUA,
Argentina, Paises Baixos e Alemanha (todos Estados-membros da Convencao) e perto de
metade das importacoes brasileiras (49,1%) foram provenientes dos EUA, China, Argentina
e Japao, sendo este ultimo pais também signatario da Convencao (L. Silva, 2010). Com a
adesao do Brasil, as diferencas nas legislacoes comerciais brasileira e chinesa - que
acarretavam antes mais custos transacionais para ambos os paises, como o custo de obtencao
de informacao juridica em relagao ao outro pais, consultas sobre a elaboragao legal dos
contratos e ainda custos devido a incumprimento perante um corpo judicial desconhecido -
atenuaram-se significativamente (ONU Brasil, 2013). Tendo em conta a relevancia do Brasil
para o contexto global de venda de bens e o facto de ter a possibilidade de impulsionar outras
nag¢oes de lingua portuguesa a segui-lo, a sua adesao a CISG ¢ ainda mais importante.

Segundo Tripodi (apud ONU Brasil, 2013), “[o] Brasil percebeu que fomentar a
importagao e a exportacaio de bens pode ser tao util para o desenvolvimento como a
substituicao de importacdes. A China fornece um exemplo significativo. O fomento do
comércio estrangeiro de bens manufaturados ajudou a China a alcangar um crescimento
econémico inédito e uma melhoria significativa da sua infraestrutura”.

Em muito devido a sua economia altamente planificada, a Republica Popular da China,
que nunca dispos de um corpo legislativo relevante no campo do direito privado até a década
de 80, sofreu um grande avanco com a entrada em vigor da Convencao em 1988; e sendo a
China entusiasta da CISG desde o 1nicio até aos dias de hoje, esta acabou por moldar a forma
como este pais se relaciona com o exterior (Brazolin, 2014).

Embora por vezes se pense o contrario, a Convencao ¢ particularmente valida para
paises em desenvolvimento, pois a CISG promove o equilibrio entre o interesse de

exportadores e importadores, sendo que a aplicacao das leis domésticas de paises
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exportadores, em regra com maior poder negocial para imporem uma clausula de lei
aplicavel, corre o risco de nao conduzir a esse mesmo resultado (Castellani, 2010).

Ha cada vez mais paises a incorporarem alguns dos principios da CISG no seu direito
nacional, para serem aplicados em casos de vendas domésticas. A titulo de exemplo, a
Alemanha e a China ja adotaram leis comerciais que incorporam os principios da CISG. Além
dos principios da CISG, alguns paises também tém vindo a incorporar os esforcos de
harmonizacio a um nivel regional, nomeadamente paises afticanos e europeus (O'Connor,
2016). Como resultado, as entidades juridicas, aumentaram a sua sensibilidade quanto a
interpretacao da Convencao, utilizando os principios da CISG em vez de principios
domésticos (Viscasillas, 2017).

A aceitacao crescente da CISG pode ser um sinal da sua superioridade face a outros
potenciais principios legais, significando que tribunais, arbitros e outros especialistas estao a
moldar a CISG de uma maneira positiva. No entanto, o aumento da aceitagao também pode
ser um sinal de efeitos de crescimento em rede, o que pode dar origem ao amortecimento de
futuras inovacdes legais ou, contrariamente, auxiliar no sucesso da CISG (O'Connot, 2016).

Tanto os principios gerais da CISG, como de outros contratos comercials
internacionats em geral, oferecem um conjunto de ferramentas que Iincentivam a
interpretacao internacional das suas clausulas (Lassila, 2017). Esta interpretacao tende a ser
cada vez mais uniformizada devido ao desenvolvimento tecnologico e a facil acessibilidade a
fontes internacionais (Viscasillas, 2017).

Como ja fot referido anteriormente, embora a propria Convencao seja considerada um
dos instrumentos mais bem-sucedidos em termos de direito comercial internacional, a CISG
prevé que certas questoes estao fora do objetivo que se pretende atingir, sendo alvo de criticas
quanto a falta de transparéncia acerca das regras ou lei a aplicar e da falta de aplicacao juridica
uniforme por parte dos tribunais nacionais e arbitrais (Viscasillas, 2017).

Uma das medidas de impacto da CISG permanece na forma como a mesma poderia
influenciar legisladores nacionais, tribunais e advogados na sua mentalidade a reformular a
sua propria legislacao nacional (Bridge, 2009).

O artigo 7° apresenta critérios para resolver os problemas que surgem quando
determinadas questoes nao sejam expressamente reguladas pela Convengao (Berman, 2016;
Viscasillas, 2017). Este artigo consagra, assim, trés regras a aplicar na interpretacao da CISG,
que passam pela apreciagao do carater internacional, impulsionando a uniformidade e sempre

com o principio da boa-fé subjacente ao comércio internacional. Esses trés principios nao
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sao apenas promovidos pela CISG, pois os mesmos sao também reconhecidos na pratica
comercial internacional e ainda nas regras contratuais nacionais (Lassila, 2017). Uma das
melhores referéncias da CISG é o facto de incentivar os Estados a evitar recorrerem
prematuramente a legislacao nacional através da aplicacao de principios gerais, vendo o
recurso a legislacao nacional como secundario (Viscasillas, 2017).

A Convencao nao ¢ um modelo perfeito, nem muito menos um texto exaustivo, sendo
um facto que a CISG nao lida com todos os problemas possivels que possam surgir no
contrato de compra e venda de mercadorias em contexto internacional (Viscasillas, 2017).
Ha questoes como as regras relativas a validade do contrato, 6nus da prova, titulo de
propriedade de venda, entre outros, que se traduzem em alguns dos exemplos de principios
que implicita ou explicitamente foram excluidos da Convencao (O'Connor, 2016). Este facto
nao tem de ser, por si sO, negativo, pois a imprecisao do conteudo e enumeracao dos
principios gerais ¢ compensada pela flexibilidade e adaptabilidade das disposicoes da
Conveng¢ao, desenvolvendo novos principios gerais para estabelecer na CISG. Além disso, a
mesma critica pode ser feita em relagao ao direito nacional que por vezes ¢ menos completo
do que a regulacao incorporada no ambito da CISG (Viscasillas, 2017).

Desde a criacao da CISG até aos dias de hoje e apesar de muito esforco, a
harmonizacao e uniformizacao das diversas formas de lei contratual do mundo ainda nao
avangaram tanto quanto gostariamos, pois ainda existem diferencas substanciais entre os
varios tipos de direito praticados, o que atrasa o crescimento rapido e continuo do comércio
mternacional (Lando, 2005). Atualmente, o sucesso da Convencao depende em parte da
direcio que os tribunais nacionais e arbitrais querem tomar no que diz respeito a

interpretacao e aplicagao do direito mnternacional (Viscasillas, 2017).

2.5. Consideragdes sobre a clausula de opt-out

Apesar de tudo o mencionado acima, a CISG nao é um caso puro de direito
harmonizado, sendo essa uma das razoes que leva alguns paises a justificarem a sua nao
adesao a Convencao.

Em primeiro lugar, a CISG apenas vincula os Estados aderentes. Porém, mais relevante
ainda ¢ o facto de, mesmo que um Estado tenha ratificado, tal nao significar que as partes
contratantes apliquem as clausulas constantes da CISG, pois as mesmas sao livres de optar

por aplicar apenas algumas das clausulas, todas ou nenhuma (possibilidade de opr-ou?)
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(O'Connor, 2016). Tal fenémeno também se verificava no DCFR que se caraterizava por um
instrumento opcional (Jansen & Zimmermann, 2010).

A clausula que, sem davida, tem sido alvo de maiores polémicas no ambito da CISG
¢, assim, o artigo 0.° que contém uma possibilidade de opz-ouz, podendo as partes num
contrato excluir, total ou parcialmente, a aplicacao da Convencao (Efrat, 2010).

Quando a Convengao foi criada, era recorrente a opgao dos particulares pela clausula
de opt-out, a fim de evitar o desconhecido. Ora, quanto menor for o custo de se optar por sair
de um regime legal em funcao de outro, maior sera o custo incorrido pelos Estados das
normas legais de qualidade inferior (O'Connor, 2010).

Embora antigamente se verificassem mais casos de partes que optavam por nao aplicar
a CISG, este ¢ um fenomeno que se continua a verificar nos dias de hoje. A medida que as
nagoes continuam a ratificar a Convencao, os tribunais, advogados e empresarios em todo o
mundo adquirem cada vez mais conhecimentos quanto a legislacao inerente a CISG, o que
leva a acreditar que a tendéncia sera um aumento de opt-zns em relacio aos opr-outs (Lando,
2005).

Respeitando o principio da autonomia privada, a lei uniforme geralmente permite que
as partes contratantes optem ou nao pela aplicacao da lei e possam afastar disposicOes
especificas que nao desejam. As partes sao livres para fazer ajustes ou suplantar a regra
uniforme com os seus proprios termos (Bridge, 2009; Gillette & Walt, 2017). Embora os
tribunais e profissionais de direito possam ter pontos de vista diferentes sobre a sua utilizacao
e aplicagao, a mesma pode ocorrer de forma implicita ou de forma explicita, nos termos do
proprio contrato (Berman, 2010).

As clausulas de gpr-out sao uma boa opgao para situagoes em que as regras legais nao
sao claras ou eficazes; quando o quadro legal se pode tornar demasiado oneroso; quando as
regras estao muito suscetivels a alteragoes; ou quando as regras legais nao sao suscetiveis de
alteracao, mas os Estados desejam criar excegoes temporarias. Alguns autores defendem que
o sucesso da CISG esta associado a esta clausula de gpr-out, que permite as empresas a escolha
do regime juridico a aplicar, de forma a adaptarem as suas opgoes a transacao especifica e ao
ambiente legal (Castellani, 2013; Gillette & Walt, 2017).

Uma fonte adicional de flexibilidade em instrumentos de harmonizacao é o uso
comum de padroes amplos e de carater aberto, que permitem variagoes significativas na
interpretagao e aplicacao. Paises com culturas e sistemas juridicos diferentes podem

interpretar diferentemente termos vagos ou linguagem ambigua. A CISG, por exemplo,
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emprega frequentemente uma linguagem ambigua e recorre ao uso de termos vagos como
“tempo razoavel”, “quantidade razoavel”, “razoavelmente”, “consideravelmente”, entre
outros (Efrat, 2016; O'Connot, 2016; Schwenzer & Hachem, 2009). Estes termos aplicados
num instrumento juridico mnternacional acarretam uma imprecisao quanto a linguagem que
¢ multiplicada pelo ato da traducao, podendo constituir uma limitagao a harmonizacio

juridica pretendida (Berman, 2016).

2.6. A CISG como instrumento impulsionador da internacionaliza¢io

Através do seu impulso a uniformizacdo, recurso a conceitos auténomos e
metodologia aplicavel, a CISG tenta constituir-se como um instrumento internacional,
concreto, previsivel e de interpretagao uniforme (Viscasillas, 2017). Embora seja essa a sua
finalidade, ainda ha um longo caminho a percozrer, pois os termos expressos na Convencao
ainda nao sao totalmente claros, continuando a haver divergéncias quanto ao sentido exato
e ao modo de interpretacao de regras do direito dos contratos comerciais internacionais na
cadeia de contratos globais (Lassila, 2017).

Como referido acima, o principal desafio merente a Convengao continua a ser a
interpretacao da mesma, assim como o preenchimento das respetivas lacunas, pois ha ainda
muitas areas importantes do direito dos contratos transnacionais de compra e venda
deliberadamente excluidos da CISG e sujeitas a varios regimes regulamentares (Viscasillas,
2017).

Por outro lado, as regras incorporadas na CISG derivam da pratica comercial e, ao
longo do tempo, inevitavelmente tém vindo a moldar a cultura comercial existente, por vezes
devido a diferentes contextos linguisticos e juridicos. Este facto pode confirmar que a
existéncia da CISG contribuira para uma harmonizacao das praticas nao s6 comerciais mas
também sociats, isto ¢, a forma como as pessoas absorvem e interpretam a codificagiao
presente na Convencao (Berman, 2010).

Outro grande desafio reside no trabalho progressivo que ¢ preciso executar em termos
de esclarecimento de questoes onde a CISG ainda ¢é alvo de controvérsia quanto a sua
aplicacao, como no caso das questoes da agéncia, condi¢oes para a celebracao do contrato,
transferéncia de créditos, direitos e obrigacdes das partes, 6nus da prova, prescricao, entre

outras (Viscasillas, 2017).
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Quanto a eventual apropriacio das regras do direito internacional em contexto
nacional, Berman (2016) e Viscasillas (2017) argumentam que os tribunais podem, ao longo
do tempo, vir a fazer uso da lei internacional uniforme de diferentes maneiras,
implementando-a nos seus proprios regimes e desta forma contribuir para a uniformizacao
e aplicacao dos textos legais. Em contrapartida, O’Connor (2016), defende que a CISG nao
foi elaborada para ser usada também em contratos domésticos e a sua adogao generalizada
como direito interno pode eventualmente expandir o uso da CISG de maneiras que
prejudicam o comércio tanto a nivel interno como externo. Para O’Connor (2016), as
incertezas inerentes a CISG e as diferentes interpretacoes podem, em alguns casos,
claramente ser agravadas se as nacoes adotarem a CISG como direito interno.

O que os Estados-membros realmente querem alcancgar € a certeza sobre a lei a aplicar
e, por consequéncia, uma diminui¢ao dos custos de transaciao. Apesar de esta ser vista como
a prioridade dos Estados, esta informacao ainda nao esta comprovada, pois, na realidade,
muita seguranca juridica diminui a flexibilidade, a qual muitas vezes traduz a preferéncia das
partes (Berman, 2016). Alguns dos termos e principios indefinidos constantes da CISG,
como o uso, por vezes considerado excessivo, da palavra “razoavel”, visam proporcionar
uma interpretacio flexivel da CISG e, por consequéncia, permitir a adaptacao das suas
especificagoes as circunstancias do caso em questao e a sua aplicacao (Viscasillas, 2017).

De forma a estar presente a seguranca juridica, um regime legal deve fornecer regras
detalhadas de modo a cobrir todas as situagoes, ou pelo menos estar minimamente preparado
quanto as regras a aplicar. Mesmo que existissem regras adaptadas para todo o tipo de
situagoes, ¢ muito provavel que os Hstados tentassem modificar ou evitar essas regras,
obrigando-os a continuar a gastar tempo e esforco que ¢ escusado se houver regras padrio e
seguranca juridica (Berman, 2016; Faro, 2012).

Uma das solugoes encontradas para promover o acesso a legislagao, principios e casos
relacionados com a aplicacao da CISG a nivel mundial foi a criacio de plataformas
informaticas online. Gragas a diversas iniciativas (CISG ONLINE; CLOUT; DIGEST;
UNILEX; etc), a jurisprudéncia sobre a CISG ¢ facilmente acessivel e compreendida pelos
operadores de comércio internacional (Viscasillas, 2017). A vantagem destas iniciativas,
segundo Viscasillas (2017, 11), é que "um tribunal na Nova Zelandia pode basear-se em
decisdes da Alemanha, Estados Unidos da América ou Espanha", a fim de construir uma

abordagem coerente e uniforme para a interpretagao da CISG.
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Os tribunais estao cada vez mais sensivels a globalizacao do direito dos contratos e
assim é possivel observar-se uma tendeéncia crescente quanto ao uso de instrumentos
internacionais como uma ferramenta comparativa ou de apoio para interpretar ou
suplementar contratos nacionais e internacionats (Viscasillas, 2017). Os tribunais arbitrais
tem optado por usar mais casos estrangeiros da CISG, casos doutrinarios e outras
ferramentas de interpretacao internacional, tal como imnstrumentos de Soff-/aw, do que
recorrer ao direito civil ou comum (Viscasillas, 2017). Os casos relatados sobre a aplicacao
da CISG tém demonstrado relativamente poucas divergéncias entre os tribunais. Quando ¢é
partilhada e aceite a mesma interpretacao dos principios, ¢ melhorada a compreensao e a
comunicacao e os agentes do comércio demonstram mais previsibilidade (Lando, 2005).

Podemos, portanto, concluir que a criacao e implementacao da CISG foi um passo
crucial no impulso a uniformizacao juridica. O seu sucesso deve-se, conforme vimos, a varios
fatores, destacando-se o elevado nimero de paises que ratificou a Convencao, a abundante
informacao facilmente disponivel sobre as suas normas, o crescente numero de arbitragens
comerciais internacionais e, finalmente, um maior esforco na educacao internacional dos
operadores sobre as especificacoes da uniformizacao do direito comercial internacional
(Viscasillas, 2017).

Admite-se que a adesao de Portugal a CISG possa contribuir para reforcar a seguranca
juridica nas transa¢oes internacionais, ao disponibilizar aos operadores comerciais um regime
uniforme para essas transacoes, acessivel e de facil conhecimento. Desta forma, preve-se que
havera uma reducao nos custos investidos na aquisi¢ao de conhecimento deste tipo, levando

a uma maior transparéncia (Berman, 2016).
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3. Metodologia

3.1. Abordagem qualitativa exploratoria

A metodologia caractetiza-se por ser um sistema racional, 16gico e disciplinado que
tem como objetivo aportar solugcoes aos problemas propostos. Nao existem metodologias
que por si s6 sejam melhores ou piores; o que realmente importa é procurar o método que
melhor se adequa a pesquisa/analise a realizar (Gil, 1991).

Esta pesquisa tem como objetivo o apuramento de como encaram as empresas
portuguesas que atuam no mercado internacional uma eventual adesao de Portugal a CISG,
bem como as possiveis vantagens e desvantagens que associam a essa adesao, pelo que sera
adotado um método qualitativo.

Os métodos qualitativos desempenham uma importancia fundamental na pesquisa
aplicada, devido ao facto de providenciarem informagoes, analises e realizacdes mais
profundas quanto a experiéncia humana (Watkins, 2017). A metodologia qualitativa aplica-
se quando pretendemos ver esclarecidas as perguntas de “como” e “porque”, e niao as
perguntas de “quantos” ou “quantas vezes’ (Pratt, 2009). Comparando com métodos
quantitativos, este tipo de pesquisa auxilia os investigadores a adquirir informa¢oes mais
aprofundadas, ou como refere Watkins (2017, 1) “as palavras por tras dos nimeros”.

A analise de dados qualitativos trata a codificacao e recuperacao de dados com o
objetivo de criar teorias a partir dos mesmos, em vez de apenas testar a teoria existente,
estabelece requisitos para que os investigadores obtenham uma gestao e exploragao detalhada
dos seus dados (T. Richards & Richards, 1991). A analise rigorosa, aliada a capacidade de
organizar e incorporar resultados qualitativos sao fatores chave para beneficiar
verdadeiramente dos dados recolhidos através de inquéritos ou entrevistas (Watkins, 2017).

Com base na experiéncia dos autores, como por exemplo Ridder, Miles, Huberman,
& Saldana (2014), ¢ possivel adquirir um conjunto de exposicoes e matrizes com grande
relevancia para os nossos proprios estudos e analises. Essas exposicOes e matrizes
demonstram que a pesquisa qualitativa pode alcancar alta qualidade de geracio e
desenvolvimento de teoria pelo rigor consequente na analise de dados (Ridder, Miles,
Huberman, & Saldana, 2014). A parte mais dificil relativamente a este tipo de metodologia
diz respeito a analise dos dados de forma rapida e rigorosa (Watkins, 2017).

O estudo fo1 desenvolvido com recurso a uma metodologia qualitativa exploratoria,

pois, considerando que ainda existe um grande nivel de desconhecimento acerca do objeto
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em questio, esta metodologia proporciona amplo detalhe e descricoes minuciosas,
permitindo compreender melhor a complexidade associada ao fenémeno em causa, através
da aquisi¢ao de informagao rica e diversificada (Eisenhardt, 1989).

O planeamento das pesquisas qualitativas exploratorias detém uma flexibilidade
(Eisenhardt, 1989; Qu & Dumay, 2011) que permite considerar os mais variados aspetos
relativos ao estudo em causa. Geralmente sao pesquisas que envolvem levantamento
bibliografico; entrevistas e analise de exemplos/casos de estudo (Gil, 1991).

Para Gil (1991), a entrevista é a técnica de interrogacao que apresenta maior
flexibilidade, podendo assumir diversas formas. Pode definir-se como informal, quando o
objetivo ¢ apenas a recolha de dados. Pode ser focalizada, quando embora contenha alguma
liberdade, se foca num tema muito especifico. Pode ser semiestruturada, quando as respostas
a dar ao entrevistador sao de caracter tanto aberto como fechado, ou seja, tém um conjunto
de respostas pré-definidas e um conjunto de respostas livres. A entrevista pode também ser
totalmente estruturada, quando se desenvolve a partir de perguntas pré-definidas, podendo
mesmo ser vista como um questionario ou formulario, apesar de ser uma entrevista.

Neste caso, o objetivo é o de perceber a recetividade dos operadores comerciais
quanto a possivel ratificagao de Portugal a CISG, pelo que foram realizadas entrevistas a
representantes de empresas portuguesas. As entrevistas foram semiestruturadas, isto €,
incorporaram elementos fixos, mas mantiveram a flexibilidade de incluir outros elementos
ou temas de interesse que surgiram no decorrer da entrevista. Contruiu-se um guiao de
entrevista com perguntas de respostas fechadas, por exemplo, na primeira parte, a
caracterizacao da empresa. Ja quanto as restantes secgoes da entrevista usaram-se questoes

abertas para tentar obter respostas mais completas.

3.2. Critérios de Seleciao

De forma a chegar a uma conclusao através de novas explicagoes e interpretagoes, a
selecao dos casos, isto ¢, das empresas a entrevistar, ocupa um papel crucial neste processo,
pelo que optamos por um design planeado, isto ¢, com uma amostragem intencional, ou seja
a selecao da amostra ¢ estudada e feita de forma planeada para que os casos representem
uma das maiores e mais fidedignas fontes de informacao deste trabalho (Lauretto, Nakano,

Pereira, & Stern, 2012).

25



Nao ha numero ideal de casos a analisar (Eisenhardt, 1989; Pratt, 2009), mas tal como

explica Eisenhardt (1989, p. 545) “um ndimero entre 4 e 10 casos geralmente funciona bem,

pois com menos de 4 casos, ¢ muitas vezes dificil de gerar uma teoria complexa, e o seu

fundamento empirico ¢ pouco convincente. Com mais de 10 casos, torna-se rapidamente

dificil de lidar com a complexidade e o volume dos dados”. Posto isto, procuramos

entrevistar os representantes de 6 a 8 empresas, de forma a obter dados consistentes,

evitando perdas de informacgao ou saturacao da mesma (Fisenhardt, 1989; Fisenhardt &

Graebner, 2007).

A selecao dos casos foi feita tendo por base os seguintes critérios, segundo uma

ordem de prioridades:

L.

I1.

I11.

Iv.

Empresas com um volume de negdcios médio-elevado, ou seja, com um volume de
faturacao superior a 10 milhoes de euros em 2017, e que celebrem contratos de
compra e venda internacional de mercadorias em regime business-to-business (B2B),
visto que a CISG nao se aplica a contratos celebrados com consumidores, mas sim a
contratos bilateralmente comerciais, isto ¢é, celebrados entre dois ou mais
comerciantes.

Empresas nacionais e¢/ou com sede empresarial em Portugal, por set a petrcecio
destes empresarios que se pretende aferir.

Outro fator de relevo considerado fo1 o nimero de paises e continentes para os quais
as empresas exportam, estabelecendo-se como critérios minimos a exportagao para
mais de 10 paises e trés continentes, pois quanto maior a diversidade, designadamente
de legislagoes, maior a probabilidade de que a empresa exporte para paises que sejam
membros da CISG e, por consequéncia, facam uso da Convengao nos seus contratos
de compra e venda internacionais.

Por questoes de pragmaticidade e de conveniéncia, foram privilegiadas as empresas
que, reunindo os critétios antetiores, tém a sede localizada nos distritos do Porto,

Aveiro e Castelo-Branco.

3.3. Selegao dos casos

Foi estabelecido um minimo de cinco contactos com as 25 empresas inicialmente

selecionadas tendo por base os critérios acima identificados. Os primeiros trés contactos

foram feitos através de correio-postal, telefone e email (ver anexo I — Carta de Apresentacao).
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Ap6s varios contactos, algumas empresas responderam manifestando indisponibilidade pata
colaborar, nao foi possivel obter qualquer resposta de 50% das empresas contactadas e as
restantes, mais concretamente sete empresas, aceitaram ser entrevistadas e colaborar neste
trabalho, sendo que duas delas, a Sonae MC e a Zippy, pertencem ao mesmo grupo, Grupo
Sonae.

Procedemos agora a uma breve descricao das empresas entrevistadas, por ordem
alfabética, tendo por referéncia as informacoes gerais recolhidas com base nas partes I e 1T

do guiao de entrevista (em anexo) e dos websites das proprias empresas.

Corticeira Amorim, S.A.

A Corticeira Amorim, S.A. tem sede empresarial no distrito de Aveiro e existe desde
1870, com a fundagao de uma fabrica de producao manual de rolhas de cortica por Anténio
Alves de Amorim. Em 1922 ¢ criada a primeira sociedade comercial, a Amorim & Irmaos,
Lda. A Corticeira Amotrim, nasceu mais tarde, em 1963, para a producio de granulados e
aglomerados de cortica, com a finalidade de transformar os desperdicios produzidos pela
Amorim & Irmaos, Lda. Em 1988, a empresa passou a ser cotada em bolsa, na Bolsa de
Valores de Lisboa.

A empresa ¢ exportadora desde o inicio de atividade, mais concretamente desde 1930,
mas foi em 1967 que a empresa deixou de queter ser meramente exportadora/industria e
passou a querer ter o seu proprio canal de distribuicao, com a abertura da primeira
subsidiaria, Gerhard Schiesser GmbH, em Viena.

Hoje em dia ¢ lider de renome a nivel mundial no setor da cortica, com 30 unidades
industriais e 47 empresas de distribuicao. Exportam aproximadamente 95% da sua produgao
para cerca de 130 paises localizados nos 5 continentes. Os trés primeiros paises para onde
exportam o maior volume de negocios sao os Estados Unidos da América, Russia e, na Unido

Europeia, Franca.

Frulact - Ingredientes para a Induastria Alimentar, S.A.

A Frulact ¢ um grupo empresarial fundado em 1987, tem sede empresarial no distrito
do Porto e posiciona-se na area agroalimentar, dedicando-se a producao e comércio de
ingredientes de valor acrescentado para a industria alimentar e de bebidas, nomeadamente
preparados de fruta e legumes, gelados, sobremesas, bebidas e vegetais.

O grupo iniciou o seu processo de internacionalizagao em 2004, sendo que a sua

presenca em mercados externos ¢ feita maioritariamente através de exportagao, embora hoje
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em dia também ji tenham investimento direto estrangeiro através de greenfield' em Franca,
Marrocos, Africa do Sul e Canada.

O Grupo exporta para aproximadamente 35 paises e marca a sua presenca em trés
continentes, com oito fabricas em cinco paises (Portugal, Marrocos, Franga, Africa do Sul e

Canada) e esta classificado entre as cinco maiores empresas do mundo na sua area de negocio.

Grestel - Produtos Ceramicos, S.A.

A Grestel ¢ considerada uma média empresa, tem sede empresarial no distrito de
Aveiro e iniciou a sua atividade em junho de 1998, com o fabrico de artigos de mesa, forno
e acessorios de servir em grés fino, numa férmula exclusiva para elevada temperatura.

A participagao em feiras internacionais tem sido o grande motor para conquistar
reconhecimento no exterior. Trabalha tanto através da sua producao, que é comercializada
sob private label °, como também através de matcas proptrias, como por exemplo a Costa
Nova.

A empresa iniciou o seu processo de exportacao em 2000 e atualmente exporta para
aproximadamente 46 paises, localizados nos 5 continentes. Os trés paises para onde exporta
o maior volume de negocios sao os Estados Unidos da América, em segundo a Coreia do
Sul e o terceiro lugar é ocupado por paises europeus que se encontram mais ou menos na
mesma percentagem.

Até ao momento, trabalha sempre através de exportacao, com excecao dos EUA,
onde tem a decorrer um processo recente de investimento direto estrangeiro, com a aquisicao
da empresa de um grande e antigo cliente da Grestel, com o objetivo de divulgar a marca

Costa Nova.

Porcelanas da Costa Verde, S.A.

A Costa Verde nasceu em 1992 e a sua sede e fabrica estiao localizadas no distrito de
Aveiro. F uma das mais modernas empresas do setor da ceramica, mais concretamente da
porcelana, no espaco da Uniao Europeia.

A Costa Verde iniciou o seu processo de internacionalizagio desde o seu inicio de

atividade, ou seja, em 1992. O processo de internacionalizagao da Costa Verde passa pela

* Greenfield — Bxpressio inglesa utilizada para empresas que constroem as suas operacdes (instalacdes de
producio, centros de distribuicio, escritorios, etc) num pafs estrangeiro a partir do zero (Harms & Meon, 2018).
® Private label — Expressio inglesa utilizada para empresas que vendem produtos ou servicos sob o nome do
cliente em vez de ser em nome proprio, ou seja, no nome do fabricante ou produtor (Geyskens, Keller,
Dekimpe, & de Jong, 2018).
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atividade de exportacao direta, seja intermediado por agentes ou distribuidores, sendo esta
segunda intermediacao a mais usual. Em termos percentuais, hoje em dia 75% da producao
¢ exportada para mais de 50 geografias em todo o mundo, 53 mais exatamente, pertencentes
20s 5 continentes.

Pese embora esta distribuicao no espago das exportagoes da Costa Verde, os
mercados de exportagao de maior volume, e reportando aos dados de 31 de dezembro de
2017, sao a Suica, Espanha e Inglaterra, mas para além destes exportam para mercados como
os Estados Unidos da América, o Japao, a Coreia do Sul, a Dinamarca, Africa do Sul, Chile,

Brasil, México, Angola entre outros.

Sonae MC - Modelo Continente, SGPS, S.A

O Grupo Sonae teve inicio de atividade em 1959, na area da induastria. Em 1983, a
empresa comegou a entrar no mercado de capitais com uma capitalizacao bolsista. Iniciou o
seu processo de internacionalizacio em 1984, com a criagao da Sonae UK, Ltd.

A Sonae MC de retalho alimentar, cadeias de hipermercados, tem sede empresarial
no Porto e surgiu muito mais tarde, em 1985, com a abertura do primeiro hipermercado
Continente em Portugal, resultado da joint-venture’ entre a Sonae e a Promodés.

A Sonae MC apresenta-se sob um conjunto de formatos distintos que oferecem uma
variada gama de produtos: Continente (hipermercados), Continente Modelo e Continente
Bom dia (supermercados de conveniéncia), Meu Super (lojas de proximidade em formato
franchising’), Bom Bocado, Bagga (cafetarias e restaurantes), Go Natural (supermetcados e
restaurantes saudaveis), Make Notes, Note! (livraria/papelatia), ZU (produtos e setvicos para
caes e gatos), Well’s (saude, bem-estar e 6tica) e Dr. Well’s (clinicas de medicina dentaria e
medicina estética).

A Sonae MC miciou o seu processo de internacionalizacao de forma visivel nos
ultimos 4-5 anos. A sua presenca em mercados externos ¢ maioritariamente feita através de

exportacao, franchising e ainda operacao de unidades de mercado, mas de pouca relevancia.

® Joint-venture - Expressio inglesa utilizada para descrever a unido de duas ou mais empresas que tenham
objetivos e motivagdes comuns, como iniciar ou realizar uma atividade econémica mutua, por tempo limitado,
sem que percam a sua propria identidade (Purkayastha, 1993).

7 Franchising - Bxpressdo inglesa utilizada para descrever uma estratégia que tem com objetivo a criacio de um
sistema de venda de licenca contratualizado em que o franqueador (o possuidor da marca) cede, ao franqueado
(o autorizado a explorar a marca), o direito de usar a sua marca, patente, infraestrutura, know-how e direito de
distribui¢do exclusiva ou nio dos produtos ou servicos (Perrigot, Herrbach, Cliquet, & Basset, 2017).
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Atualmente exportam para cerca de 30 paises, localizados nos 5 continentes. De entre
os paises para onde exportam o maior volume de negocios destacam-se Espanha e

Mogambique, sendo os restantes muito proximos em termos percentuais.

Twintex - Industria de Confecdes, Lda.

A Twintex foi fundada em setembro de 1979, tem sede empresarial no distrito de
Castelo-Branco e posiciona-se na area da industria de confecio, dedicando-se ao
desenvolvimento e producao de roupa de adulto, com uma producao de aproximadamente
1000 pecas de vestuario por dia.

A empresa iniciou o seu processo de exportacao em 1988 e marca a sua presenca em
mercados externos maioritariamente através da participacao em feiras internacionais e, apos
as devidas prospecoes de mercado, avanga para a exportacao direta.

A Twintex exporta para aproximadamente 15 paises e tem uma presenca global em
trés continentes, Europa, América do Sul e do Norte e Asia. Os trés primeiros paises para

onde exportam o maior volume de negdcios sao para a Ameérica, Alemanha e Suécia.

Zippy

A Zippy ¢ um negobcio autonomo no Grupo Sonae e foi tornada marca propria com
a abertura da sua primeira loja em 2004, mas os seus produtos ja eram comercializados desde
1996/1997 através de outras supetficies também pertencentes a0 Grupo. A drea de negdcio
da empresa é o comércio de vestuario, calcado, acessorios e artigos de puericultura para bebés
e criancgas.

A Zippy iniciou o seu processo de internacionalizacao em 2008 e a primeira loja no
estrangeiro fol aberta em 2009. O primeiro mercado em que entrou foi o mercado espanhol
e o primeiro pais fora da Peninsula Ibérica foi a Arabia Saudita, em 2010.

A sua presenca em mercados externos ¢ feita nao so através das exportagoes como
também através de investimento direto estrangeiro (IDE): através de greenfield, a empresa abre
subsidiarias 100% detidas por ela e capitaliza-as, dotando-as dos recursos humanos (entre
outros) necessarios para abrirem as primeiras lojas a partir dai.

Atualmente, a Zippy exporta para aproximadamente 40 paises, sendo que com 20

paises tem contratos de franchising, e nos restantes 20 vende através de whole sale’. Esses paises

8 Whole sale no sentido de venda grossista, tal como explica o entrevistado D1. Jodo Portela, isto é, a empresarios
que tém lojas de roupa de crianca ou entio distribuidores que revendem a esse tipo de clientes. Trata-se de um
canal multi-marca, por oposicdo ao franchising, que ¢ monomarca.
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estao localizados em 4 continentes, nomeadamente Américas, Europa, Africa e Asia. Os tres
primeiros paises para onde exporta o maior volume de negbcios sao Espanha, Arabia Saudita

e Indonésia.

3.4. Recolha de dados

De forma a obter informag¢oes detalhadas e rigorosas, a recolha dos dados fo1 feita
com recurso a multiplas fontes. Todavia, e tal como referido anteriormente, as entrevistas
serao consideradas como a fonte de informacao primaria (Eisenhardt & Graebner, 2007). As
entrevistas foram realizadas durante os meses de abril e maio, num local a escolha do
entrevistado, de forma presencial, com recurso niao s6 a papel e caneta, como também a
gravacoes audio, com a devida autorizacao do entrevistado (veja-se o modelo de Declaracao
de Consentimento Informado, disponibilizado no Anexo II da presente disserta¢ao).

As entrevistas tiveram por base as perguntas constantes do guiao disponivel no Anexo
III a esta dissertacao, sem prejuizo de terem sido colocadas outras perguntas de
desenvolvimento e/ou esclarecimento, sempte que se considerou necessatio.

Antes das entrevistas estabelecemos linhas orientadoras para que o processo fosse o
mais eficiente possivel, de seguida explicavamos brevemente em que consiste este trabalho e
para o que era necessaria a contribuicao do entrevistado. Apos o primeiro contacto era pedida
autorizacao para gravar a entrevista e utilizar o nome da empresa neste trabalho mediante a
leitura e assinatura de uma declaracao de consentimento informado (ver Anexo II).

O tempo médio de duracao das entrevistas foi de 20 minutos, embora tenha variado
consoante a disponibilidade e quantidade de informacao que o entrevistado tinha para
partilhar. As entrevistas foram feitas tendo por base o guido das perguntas (ver anexo III)
que foi elaborado de acordo com os conceitos e pontos de interesse abordados neste
trabalho. A margem de terem sido feitas as perguntas constantes no guiao, houve também
outras perguntas que acabaram por ser realizadas. No fim das entrevistas os entrevistados
foram informados de que em caso de necessidade poderiam ser contactados posteriormente
e fo1 perguntado se tinham alguma questao quanto as entrevistas ou quanto ao procedimento

das mesmas.
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Tabela 3 - Fontes da recolha dos dados

Empreca Logotipo Entrevictado Posicio Fonte de Informagéio Primiria Fm“s e “'!l S
Entrevicta Web cite: Sim
Ad T |Local: "Cafetaria Ideias Fntuantes”
Corticeira Amorim Dr. Pedro Magallie: gj . l{ g Rz Pedro Hispano, N° 574, 4100- |Artigo: Nio
395 Porto
AMORI M Data: 11/05/2018 Reportagem: Nio
Entrevista Web cite: Sim
Frulact - Ingredi para a Indn Local: Rma do Outeiro, n.° 589, P -
- ¢ Dr Andre Rocha Admimstrador s g Artigo: N
Alimentar, S.A. ‘ fru 4475150 Genunde - Maia _—
Data: 30/05/2018 Reportagem: Nio
e Entrevicta Web cite: Sim
5 e i Daretora Administrativa e |Local: Zona Industrial de Vagos - St
Grectel - Produtos Ceramicos, S.A. Dr'. Helena Perreina 2 Lote 78 3840-385 Vagos Artigo: Nio
Data: 25,/05/2018 Reportagem: Nio
Entrevicta Web cite: Sim
Porcelanas Costa Verde, SA. Costaverde Dr. Paulo Pinto Gestor de Macketing  |Local: Hahitagio do entrevistado | Antige: Nio
Data: 13/05/2018 Reportagem: Nio
Entrevicta ‘Web cite: Sim
Responsivel pelo Pelowro |Local: Edificio Sonze - Edificio
Sonae MC WNMMC Dr Mignel Seixas | Internacional da Sonae MC |Somse, Rus Jodo Mendoncs, N* 529, | Artigo: Nio
/ Administrador Sra. da Hon
|Data: 23/04/2018 Reportagem: Nio
Entrevicta Web gite: Sam
. Local: Av. Anténio Mineiro,
Nmeplndﬁ:m’zdngfecg&e:,lda.l Dr. Mico Mineiro Admimistrador Apartado 135, 6234 - 909 Aldeiade |Amigo: Nio
Joanes - Pundio
Data: 18/05/2018 Reportagem: Nio
Entrevicta Web cite: Sim
Local: SONAE SR- Sports &
" = Responsivel pela Expansio|Pashion, Edificio 2D- Piso 2, Lugar . -
Zippy Dr. Portela > Artigo: N
z I PP I“ g Internacional da Zippy  |do Espido, Via Norte, Maia 4470- Beo
. 179
Data: 11/04/2018 Reportagem: Nio

Fonte: Elaboracio propza
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4. Analise dos dados

Em vez de uma analise caso a caso, isto ¢, por empresa, optamos por fazer uma
analise por categorias tematicas e com recurso ao soffware NVivol0. O objetivo ¢ fazer um
cruzamento de dados (Edwards-Jones, 2014) - através da analise das entrevistas efetuadas, e
transcritas na integra pela autora, aos sete entrevistados - em simultaneo para cada tema e
subtema de interesse, tendo como finalidade perceber como ¢ que os operadores comerciais,
isto é, as empresas exportadoras entrevistadas, avaliam a importancia da harmonizacio
juridica.

De acordo com Brandao (2015) e Edwards-Jones (2014), o NVivo pode ser utilizado
para varios tipos de projetos. Menciona Richards L. (1999), a titulo de exemplo, que “[0]
NVivo ¢ projetado para mvestigadores que desejam exibir e desenvolver dados ricos em
documentos dinamicos”, sendo que Zamawi (2015) acrescenta ainda que o mesmo goza de
uma alta compatibilidade quanto a projetos de mnvestigacao.

Os passos para conseguir uma boa analise com recurso ao NVivo passam, primeiro,
por importar os documentos e, segundo, por definir as fontes, quer internas quer externas:
neste caso, as fontes internas correspondem as entrevistas transcritas as empresas e as fontes
externas aos websites das empresas entrevistadas. Em seguida, definem-se os Noés. Aqui
optamos por definir os pontos de referéncia a partir da questio nimero treze e seguintes do
Guiao da Entrevista (ver anexo III) (Brandao, 2015; Edwards-Jones, 2014). De seguida,
passamos a atribuicao das classificagoes e definicao de atributos, para depois codificarmos a
informacao desejada (L. Richards, 1999; Zamawe, 2015) para que, por consequéncia, nos
facilite a analise através da construcao de um fio condutor entre os temas de interesse. Com
recurso ao NVivo a riqueza da informacao contida na transcricao das entrevistas nao se perde
e esses documentos ricos em informacio desenvolvem-se em ideias, transformando e
resumindo os dados, grupos e subgrupos, e fornecendo descricoes detalhadas (L. Richards,

1999).

4.1. Analise tema a tema

A identificacao dos pontos de referéncia supra mencionados resultou em quatro
grandes temas de interesse. Nomeando-os de forma sequencial, primeiro surge o processo

de imnternacionalizacao, em segundo lugar o mmpacto da diversidade de solugoes juridicas,
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seguindo-se em terceiro a harmonizagao juridica e terminando, em quarto, com a aplicacao

da CISG.
Passamos agora a analise zzfra dos quatro temas acima mencionados.

Processo de internacionalizacio

As empresas entrevistadas iniciaram o seu processo de internacionaliza¢ao entre 1988
e 2013 e todas elas optaram pela exportagdo como primeiro método de internacionalizagao
utilizado.

Atualmente, apenas 3 das 7 empresas entrevistadas exportam para menos do que os
5 continentes, sendo estas a Frulact e a Twintex que exportam para 3 continentes: a primeira
para o continente Africano, Americano e Europeu e a segunda para o continente Americano,
Asiatico e Buropeu. A terceira empresa que exporta para menos de 5 continentes ¢ a Zippy,
que exporta para o continente Africano, Americano, Asiatico e Europeu.

A Twintex ¢ a empresa que exporta para menos paises, 15 paises, sendo que os trés
paises para onde exporta maior volume de mercadorias sao os Estados Unidos da América,
Alemanha e Suécia. A empresa que exporta para maior nimero de paises ¢ a Corticeira
Amorim, que atualmente exporta para cerca de 130 paises, sendo que os primeiros tres paises
que ocupam mais relevo quanto ao volume de exportacao sao os Estados Unidos da América,
a Russia e a Franca. As outras cinco empresas exportam para cerca de 30 a 46 paises e os
principais destinos mais referidos foram: Africa do Sul; Arabia Saudita; Canada; Coreia do
Sul; Espanha; Estados Unidos da América; Inglaterra; Marrocos; Mocambique e Suica.

Dos 14 paises acima mencionados, a data de 09 de junho de 2018 e de acordo com
os dados apresentados no website da UNCITRAL, apenas 5 nao ratificaram a CISG, sendo
estes a Africa do Sul, a Arabia Saudita; Inglaterra; Marrocos e Mogambique. Ora, como foi
referido acima, na revisao de literatura, a exportacao para Estados-Membros da CISG
aumenta a probabilidade de a empresa ja ter feito uso da Convencao nos seus contratos de
compra e venda internacionais, por forca das regras de conflito em Direito Internacional
Privado.

Quanto ao modo de celebragdao dos contratos de compra e venda internacional
de mercadorias, a Costa Verde, a Grestel e a Sonae MC recorrem a documentos escritos
que agrupam o conjunto das clausulas que regulam a relacio comercial; ja a Corticeira
Amorim e a Frulact mencionam que embora por vezes recorram a este modelo tradicional,

a maioria das vezes nao ha necessidade destes documentos exaustivos, sendo substituidos
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pela nota de encomenda e respetiva aceitacao dos termos e condi¢oes inerentes a mesma.
Refere o Dr. Pedro Magalhaes, da Corticeira Amotim: ““/n/ens sempre ¢ o contrato em papel. O
contrato tem duas componentes: a proposta e aceitagdo. No coméreio ¢ a encomenda e a aceitagdo da encomenda.
Embora baja paises que exigem qne a nota de encomenda seja acompanhada por um contrato de compra e
venda, nomeadamente os paises de leste”. 2 dos 7 entrevistados referem que nao aplicam contratos
de compra e venda: a Twintex, por trabalhar através da nota de encomenda e sua respetiva
aceitagao e a Z1ppy, que considera nao utilizar os contratos de compra e venda internacional
de mercadorias propriamente ditos, pois para além de trabalhar através da nota de
encomenda, tal como a Twintex, também faz uso de contratos de franquia e contratos de
agéncia ou distribuicio.

A Corticeira Amotrim, a Frulact, 2 Sonae MC e a Twintex definem os contratos de
compra e venda internacional de mercadorias como muito importantes e até mesmo
fundamentais. Ja para a Costa Verde, a Grestel e a Zippy estes contratos nio tém um

impacto visivel.

Impacto da diversidade de solucdes juridicas

De forma a se precaverem e terem auxilio quanto as questoes juridicas necessarias,
como a elaboracao e aplicacio dos contratos de compra e venda internacional de
mercadorias, as empresas entrevistadas optam por diferentes estratégias. Quatro das
empresas entrevistadas tém departamento juridico autéonomo: a Frulact com 2
colaboradores, a Sonae MC e a Zippy, que pertencem ao mesmo Grupo, recorrem ambas ao
departamento juridico do grupo que tem cerca de 20 colaboradores, embora quando
necessario contratem advogados locais no pais de destino. A Corticeira Amorim, apesar de
também ter departamento proprio com 4 colaboradores, também por vezes recorre a
escritorios externos, principalmente a nivel internacional. A Costa Verde, a Grestel e a
Twintex nao tém departamento juridico, mas sim avengas com esctitorios de advogados
nacionais, que tém representacoes internacionais em caso de litigio. As trés empresas referem
ainda que ¢ muito raro recorrerem a tais advogados.

De acordo com Kneller & Pisu (2011), duas das principais barreiras a exportacao
sa0 as questoes culturais e juridicas. Nao obstante, apenas trés empresas - Costa Verde, Zippy
e Twintex - apontaram a proximidade cultural e juridica como um fator relevante na
decisao de exportar para um dado pais. A Costa Verde e a Twintex referem que facilita

[13

imenso a comunica¢ao e a forma de pensar o negocio; ja a Zippy menciona que “a
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complexidade da contratacdo e o risco percebido sao redunzidos”. Em contrapartida, a Grestel refere que
“¢ sempre previamente avaliado se temos condigoes para fornecer o cliente. Desde que o fornecimento esteja
assegirado ndo hd nuita preocupacdo com a situacdo juridica, isso nao ¢ relevante”. A Sonae MC defende
que “na decisao de exportar, ndo, mas na decisdo de investir na procura de negocios sim”. A Corticeira
Amorim e a Frulact também consideram que nao; consideram sim que hoje em dia com as
segurangas bancarias e formas de pagamento aplicavels, questdoes como a proximidade
cultural e juridica ja nao tém o relevo/impacto que até ha pouco tempo se fazia sentir.

Das empresas entrevistadas, apenas 2, a Twintex e a Zippy, se informam acerca das
solugdes juridicas aplicadas a celebracao e cumprimento do contrato de compra e venda,
antes de iniciarem um processo de contratacao com um parceiro comercial de outro pais. A
Twintex fa-lo através dos pressupostos acordados com a minuta presente na aceitagao da
encomenda e a sua respetiva aceitacio por parte do cliente. A Zippy, por sua vez, refere que
desenha a sua estratégia com base no desenvolvimento do modelo de negocio,
particularmente no que diz respeito ao franchising. As restantes 5 empresas referem que nao
se informam acerca das solugoes juridicas aplicadas antes de iniciar um processo de
contratacao. A Costa Verde nao tem a preocupacao de se informar a priori sobre as solucoes
juridicas aplicadas devido a optar por se reger sempre pela legislacao portuguesa, a Corticeira
Amorim refere que a prioridade ¢ a salvaguarda do pagamento. Segue-se a Grestel, que
invoca ter mais esses cuidados na aquisicao de equipamento do que propriamente na venda.
A tltima empresa que justifica o facto de nio se informar acerca das solucoes juridicas é a
Sonae MC, que considera mais importante uma prote¢ao que possa ser acionavel.

Foram analisadas quatro variaveis juridicas que podem ter impacto na decisao de
exportar, sendo estas a previsibilidade das solu¢oes juridicas, o tempo médio de julgamento,
a let aplicavel e o tribunal competente em caso de litigio. Tanto a Frulact como a Grestel nao
consideram relevantes na decisao de exportar para um dado pais a previsibilidade das
solugdes juridicas. Em contrapartida, as outras 5 empresas consideram relevante. Porém, a
Corticeira Amorim e a Costa Verde consideram relevante, mas nao essencial se forem
reunidas as condicoes de pagamento por parte do cliente e a Sonae MC considera mais
importante saber se em caso de litigio as solu¢oes juridicas sao alcancaveis e acionaveis. Para
a Twintex, tal como explica o Sr. Eng. Mico Mineiro, “[n]do ¢ relevante no momento de exportar,
mas sim no momento de fazer o negocio”. Quanto a Zippy, essa previsibilidade acelera a conclusao

do negocio.
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Na segunda variavel analisada - relevancia do tempo médio de julgamento na
decisio de exportar para um dado pais -, a Zippy nao respondeu a pergunta e apenas a
Corticeira Amorim referiu que ¢é relevante, embora nao essencial, pois asseguradas as
condi¢oes de pagamento nao ha mconvenientes. Os restantes 5 entrevistados responderam
negativamente a pergunta, explicando o Dr. Paulo Pinto, da Costa Verde, que tentam nao se
movimentar em geografias conhecidas como de elevado risco e quando trabalham com zonas
geograficas complicadas acordam com o cliente pagamento antecipado. A Grestel nao
considera relevante, devido ao seu apoio em seguros bancarios; ja a Sonae MC, tal como
explicita o Dr. Miguel Seixas, também nao considera relevante devido ao facto de nao
analisarem apenas uma variante como o tempo, mas sim a situa¢ao como um todo.

Seguindo-se o tribunal competente, o unico entrevistado que refere que nao ¢é
pratica habitual da empresa introduzir nos contratos de compra e venda internacional de
mercadorias uma clausula a determinar o tribunal competente ¢ a Grestel. Os restantes
responderam de forma afirmativa. Para a Corticeira Amorim depende da localizacao do
cliente. A Costa Verde, a Twintex e a Zippy, por norma, definem o tribunal mais perto da
morada da sua sede, neste caso, para a Costa Verde — Tribunal do Baixo Vouga, a Twintex —
Tribunal do Fundao e a Zippy — Tribunal da Comarca do Porto. Para a Frulact, por norma,
¢ o Tribunal Internacional Comercial. Por sua vez, a Sonae MC prefere e tenta que seja em
Portugal, ou num pais membro da Uniao Europeia, como por exemplo Espanha ou Reino
Unido, dependendo da nacionalidade do interlocutor; a opgao pelo Reino Unido justifica-se
por causa da lingua e também pela diferenca de sistemas juridicos, sendo o sistema do Reino
Unido o sistema da common law, com grande importancia da jurisprudéncia e nao tanto do
direito romano.

Quanto a lei aplicavel em caso de litigio, a Grestel ¢ novamente o tnico entrevistado
a responder de formar negativa a pergunta. Os outros 6 responderam afirmativamente a esta
pergunta. A Corticeira Amorim, por norma, opta por aplicar a lei local, isto ¢é, de destino. A
Costa Verde costuma fazer uso da legislacao portuguesa. A Frulact tenta que seja sempre a
le1 portuguesa, mas por norma ¢ a do pais de destino (cliente). A Sonae MC inclui uma
clausula a determinar a lei aplicavel quando ¢é possivel, pois, as vezes, por forca da natureza
do proprio contrato ela propria se determina. A Twintex e a Zippy aplicam sempre a lei
portuguesa.

Foi ainda percebido que nenhuma das empresas entrevistadas teve muitos casos de

litigio que envolvam contratos de compra e venda internacional de mercadorias com
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empresas comerciais estrangeiras. A Costa Verde refere que nao tém muitos casos e quando
tém nao tém conhecimento, pois sao as seguradoras que tratam do assunto com o cliente. A
Corticeita Amorim, a Frulact, a Grestel, a Twintex e a Zippy referem que, embora nao
muitos, ja tiveram casos de litigio que envolvam este tipo de contratos. O Dr. Joao Portela
da Zippy acrescenta ainda que “os poucos casos que temos tido até agora tém sido resolvidos sempre em
sede de arbitragem (International Chamber of Commerce of Paris)”. Tanto a Corticeira Amotim como
a Grestel tiveram 2 casos de litigio com a Franca e com a Italia, mas em ambos os casos nao

chegaram a ir a tribunal. A Frulact e a Twintex também nunca chegaram a ir a tribunal.

Harmonizacdo juridica

Quando questionados sobre a relevancia que atribuem ao risco gerado pela falta de
uniformizagao juridica entre diferentes paises as opinides/experiéncias vividas dividitam-
se. A Dr.* Helena Ferreira, da Grestel, menciona nao ter muita no¢ao quanto ao risco
associado, devido ao facto de nio terem experiéncia nessa area. A Corticeira Amorim, a
Sonae MC e a Twintex atribuem um risco elevado a falta de uniformizacao juridica. A
declaracao do Dr. Pedro Magalhaes, da Corticeira Amorim, vai de encontro ao mencionado
por Schroeter (2017) que analisamos na revisao de literatura, sendo que ambos defendem
que as diferencas legislativas e monetarias constituem grandes barreiras ao comércio
internacional. Também ¢ possivel encontrar pontos comuns entre o defendido pelos autores,
Efrat & Newman (2016) e Morgan & Katsikeas (1997) na revisao de literatura e o
mencionado pelo Dr. Miguel Seixas da Sonae MC, que refere que “a nao uniformizacao ¢ nma
grande barreira ao livre coméreio, porque tudo o que ¢ falta de conbecimento ¢ uma barreira, por isso damos
mutita pmportancia a haver essa uniformizagdo. Hd questoes de ordenamentos juridicos que sao feitos para
seremt barreiras a entrada nos mercados”. Em contrapartida, a Costa Verde, a Frulact e a Zippy
atribuem um baixo risco quanto a esta matéria: segundo o Dr. Paulo Pinto, da Costa Verde
“esta harmonizacdo ndo contempla unm risco, mas sim uma oportunidade”.

Quanto a preferéncia pela lei aplicavel, todos os entrevistados, a exce¢ao da Zippy,
demonstram uma preferéncia pela aplicacao de uma lei harmonizada a nivel internacional
sobre a aplicacao da lei portuguesa; ja quando feita a mesma pergunta, mas entre a aplicacao
de uma lei estrangeira ou uma lei harmonizada a nivel internacional, todos os entrevistados,
sem excecao, preferem aplicar a segunda, isto ¢, uma lei harmonizada.

Das 7 empresas entrevistadas, 6 consideram uma vantagem a implementagio de

uma regulamentagio universal para reger o contrato de compra e venda e o seu
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incumprimento. A percecao da Zippy ¢ contraditoria a dos restantes, pois, segundo a mesma,
com a implementac¢ao de uma regulamenta¢ao universal a empresa deixaria de ter argumentos
para impor a lei portuguesa nos seus contratos.

No capitulo 2 deste trabalho foram analisados os principais obstaculos a
internacionalizacao e chegou-se a conclusao que a implementacao de um sistema juridico
harmonizado poderia originar uma diminui¢do dos custos de transagdo e dos custos
relacionados com procura de informag¢ao no comércio internacional. Quando
questionados, os 7 entrevistados afirmaram que, sem margem de duvida, haveria uma
diminui¢ao de ambos os custos. O Dr. Joao Portela, da Zippy, acrescenta ainda que
“deixcariamos de ter que contratar advogados locais, passariamos a poder contar com expertise in honse nessa
tinica let”.

Com a excecao da Corticeira Amorim, que nao respondeu concretamente a esta
pergunta, os restantes 6 entrevistados nao consideram a implementag¢io de um sistema
juridico unificado uma ameaca a cultura juridica local e uma perda de soberania.
Segundo a Costa Verde, teria de existir um trabalho de concertacao da legislagao local face a
um sistema juridico unificado. A Frulact e a Twintex consideram a implementa¢ao de um
sistema juridico unificado um complemento a legislacao atual, ou seja, uma vantagem. De
acordo com a Grestel, temos de estar recetivos a todas essas solu¢Oes universaits; ja a Zippy
defende que nao considera que houvesse uma ameaca a cultura juridica local e uma perda de

soberania, pois o pais aderia a essa lei voluntariamente.

Aplicacio da CISG

Das empresas entrevistadas, apenas o Dr. André Rocha, da Frulact, tem
conhecimento mais detalhado sobre a Convengao, por forca do seu percurso académico.
A Corticeira Amorim, a Costa Verde e a Zippy também conhecem, embora nao em detalhe.
Os restantes 3 entrevistados, a Grestel, a Sonae MC e a Twintex, referem que nio tem
qualquer tipo de conhecimento sobre o assunto, o que nao mvalida que os advogados com
quem trabalham tenham conhecimento sobre a mesma. O Dr. Pedro Magalhaes, da
Corticeira Amorim, acrescenta ainda que “ndo a conhego na integra, porque nunca a usei diretamente,
mas ¢ importante que exista, porgue faz com que as pessoas tenhanm um comportamento de acordo com ela”.
Esta afirmacao vai de encontro ao expressado por Berman (2016) que também defende que

a CISG e as suas regras, ao longo do tempo, tém vindo a moldar a cultura comercial existente,

39



contribuindo para uma harmonizacao das praticas nao sé a nivel comercial, mas também a
nivel social.

Quanto a aplicagido da Convengiao, dos entrevistados apenas a Corticeira Amorim
refertu que ja aplicou a CISG uma vez, numa clausula de arbitragem, mas que nunca se serviu
da mesma em caso de litigio. Os outros 6 entrevistados nunca fizeram uso da Convencao ou
das suas clausulas. O Dr. Paulo Pinto, da Costa Verde, refere ainda que “nunca tivenos
necessidade de usar a CISG, regemo-nos pelos convénios que existem, entre outros tratados de coméreio
internacional’.

Outra das questoes levantadas durante as entrevistas quanto a aplicacao da CISG fot
se os entrevistados tinham conhecimento ou alguma vez aplicaram a clausula de opt-out
constante na Convencao. O Dr. Paulo Pinto, da Costa Verde, comentou que conhece a
clausula em questao, embora nunca tenham recorrido a mesma. Acrescentou ainda que esta
clausula acaba por ser uma desvirtuacao do que se pretende com a Convencao das Nag¢oes
Unidas, mas que a lei, quando ¢ desenhada, tem de ter sempre estas opr-out options para
salvaguardar certos paises. O Dr. Pedro Magalhaes, da Corticeira Amorim, refere que nao
conhece pelo termo apresentado, clausula de gpz-out, mas que ja usou varias vezes e considera-
a uma vantagem. Os restantes 5 entrevistados nao possuem conhecimento sobre a clausula
em questao e também nunca a aplicaram.

Considerando que as empresas entrevistadas nao conhecem a Convencao das Nacoes
Unidas sobre a Compra e Venda Internacional de Mercadorias detalhadamente, foi proposto
que partilhassem a sua opiniao quanto ao facto de a CISG ja ter sido ratificada por 89
Estados, sendo que quase todos os paises da Unidao Furopeia aderiram, ficando apenas a
faltar a ratificacao de Malta, Portugal e Reino Unido. A Frulact, a Sonae MC e a Twintex
disseram que como nao tém uma opiniao formada quanto a esse assunto preferiam nao
responder. Os restantes 4 entrevistados responderam que também nao tém conhecimento
sobre o assunto e as razOes por si apresentadas sio fundadas por uma questao de logica,
embora meramente especulativas. Para a Costa Verde, a razao da ndo ratificagdo de
Portugal a CISG deve-se ao facto de nao ser considerada uma prioridade legislativa; ja para
a Grestel, talvez seja devido a mentalidades da velha guarda ou talvez devido ao facto de
gostarmos de ser diferentes. Na opiniao da Zippy, os advogados portugueses perderiam
negoécio com isso. Em contrapartida, a Corticeira Amorim defende que o facto de Portugal
nao ter ratificado pode ser percebido como uma desvantagem competitiva do pais por

parceiros comercials externos.
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Quando analisada a opiniao dos entrevistados sobre de que forma seria vista a
possivel adesdo de Portugal a CISG, 2 dos entrevistados preferiram nao responder. A
Corticeira Amorim, a Costa Verde, a Frulact e a Grestel encaram a possivel adesao de
Portugal a CISG como uma vantagem, para as 3 tltimas devido a agilizacao dos processos.
A Corticeira Amorim aponta ainda como vantagens o facto de ser mais facil assegurar as
regras das transacoes e dos relacionamentos, rececao de impacto na competitividade e
credibilidade do sistema do pais e ainda conseguiriamos tranquilizar quem esta do outro lado
da operacao. A Grestel também acrescenta que seria mais facil se todos tivermos uma nocao
clara das regras. O unico entrevistado a considerar esta possivel adesao tanto uma vantagem
como uma desvantagem foi a Zippy, pois segundo o Dr. Joao Portela “quanto mais op¢oes
houver que suportem transag¢oes comerciais melhor, mas ¢ uma lei nova e precisariamos de

a aprender toda de novo e também ¢ possivel que fosse retirada alguma seguranca juridica”.

4.2. Simula geral da anélise dos dados

Conforme referimos supra, a analise tema a tema convergiu em quatro grandes temas
de interesse.

No primeiro tema, processo de internacionalizacao, ¢ possivel verificar-se que dos
catorze paises mais vezes mencionados pelos entrevistados, apenas cinco nao ratificaram a
CISG, elevando assim as probabilidades de os entrevistados ja terem feito uso ou contactado
com a Convencao. Verificamos ainda que nem todas as empresas sentem a necessidade de
regular exaustivamente, num unico documento assinado pelas partes, os termos dos
contratos de compra e venda internacional de mercadorias. Alguns dos entrevistados
funcionam apenas com a nota de encomenda e respetiva aceitagao por parte do cliente dos
termos e condi¢oes por ela impostos. Quanto a importancia atribuida a este tipo de contratos,
mais de 50% dos entrevistados considera estes contratos muito importantes, sendo que os
restantes trés nao lhes atribuem grande relevancia.

Relativamente ao impacto da diversidade de solucoes juridicas, segundo grande tema
de interesse, averiguamos que apenas quatro das empresas entrevistadas possuem
departamento juridico auténomo, sendo que a empresa com o departamento mais pequeno
tem dois colaboradores e a que tem o departamento maior tem cerca de vinte colaboradores.
Quando analisada a relevancia atribuida a proximidade cultural e juridica na decisio de

exportar para um dado pais, trés dos entrevistados consideram um fator relevante; ja os
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restantes quatro entrevistados nao interpretam a proximidade cultural e juridica como um
fator de relevo. Apenas duas das sete empresas entrevistadas se informam acerca das solu¢oes
juridicas aplicadas a celebracao e cumprimento do contrato de compra e venda antes de
Iniciar um processo de contratagao com um parceiro comercial de outro pais.

Seguidamente, foram analisadas quatro variaveis juridicas que podem ter impacto na
decisao de exportar, nomeadamente a previsibilidade das solucdes juridicas, o tempo médio
de julgamento, a let aplicavel e o tribunal competente em caso de litigio. Na primeira variavel,
previsibilidade das solucdes juridicas, verificamos que a maioria das empresas, cinco em sete,
consideram relevante na decisao de exportar para um dado pais a previsibilidade das solucoes
juridicas. De acordo com a segunda vatiavel analisada, relevancia do tempo médio de
julgamento, foi possivel constatar que, contrariamente a petgunta anterior, a maioria das
empresas, cinco em sete, nao consideram relevante na decisao de exportar para um dado pais
o tempo médio de julgamento. Quanto a terceira e quarta variaveis analisadas, inclusao no
contrato de uma clausula que determine o tribunal competente e a lei aplicavel em caso de
litigio, apenas um dos sete entrevistados respondeu que por norma nao inclui nenhuma
dessas clausulas. De acordo com a analise a terceira variavel, foi possivel verificar que,
embora varie de empresa para empresa, trés dos sete entrevistados tentam colocar o tribunal
mais perto da morada da sua sede como o tribunal competente. Por fim, na quarta variavel
analisada, tal como na variavel anterior, trés dos sete entrevistados tentam que seja a let
portuguesa a lei aplicada, ou pelo menos mencionam a mesma.

Ainda no segundo grande tema fo1 possivel averiguar que nenhuma das empresas
entrevistadas esteve envolvida em muitos casos de litigio que estejam relacionados com
contratos de compra e venda internacional de mercadorias com empresas comerciais
estrangeiras e 0s poucos casos que vao tendo raramente chegam a ir a tribunal.

Passando agora a analise do terceiro grande tema de interesse, harmonizacao juridica,
quando averiguada a relevancia atribuida a falta de uniformizacio juridica as opinides
dividem-se: trés dos sete entrevistados nao consideram que exista um grande risco gerado
pela falta de uniformizacao juridica; trés consideram que existe um risco elevado associado e
um dos entrevistados nao manifestou opinido. Quanto a preferéncia pela lei aplicavel, todos
os entrevistados demonstram uma preferéncia pela aplicacao de uma lei harmonizada a nivel
internacional face a uma lei estrangeira. Face a let portuguesa, apenas um dos entrevistados
mencionou preferir aplicar a lei portuguesa a uma lei harmonizada. Podemos, portanto,

concluir que, para a maioria das empresas entrevistadas (seis em sete), a implementacao de
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uma regulamentacao universal para reger o contrato de compra e venda e o seu
mcumprimento constitui uma vantagem.

Tal como identificado na Revisao de Literatura, autores como Efrat (2016) e
O’Connor (2016) defendem que a implementacao de um sistema juridico harmonizado
poderia originar uma diminui¢ao dos custos de transacao e dos custos relacionados com
procura de informacao no comércio internacional. Ora, quando questionados sobre este
assunto, a opiniao dos entrevistados vai de encontro a dos autores acima referidos, isto ¢,
todos os entrevistados afirmaram que haveria uma reduciao nos custos. A opimiao dos
entrevistados também se mantém unanime quando questionados sobre a implementacao de
um sistema juridico unificado como uma ameaca a cultura juridica local e uma perda de
soberania, a qual todos responderam que nao consideram uma ameaca nem uma perda de
soberania.

Concluindo com a analise ao tltimo grande tema de interesse, aplicacao da CISG,
constatou-se que a maioria dos entrevistados possui um conhecimento reduzido sobre a
Convencgao: apenas um dos sete entrevistados afirmou ter conhecimento mais aprofundado
sobre a mesma; trés dos sete entrevistados afirmaram conhecer, embora nao na integra, ja os
restantes trés nunca tinham ouvido falar na Convencao até a data da entrevista. Prosseguindo
para a aplicacao da Convencao propriamente dita, apenas um dos sete entrevistados referiu
ja ter aplicado a CISG uma vez, mais concretamente numa clausula de arbitragem, mas que
nunca se serviu da mesma em caso de litigio. Quando questionados sobre se tinham
conhecimento ou alguma vez aplicaram a clausula de gpr-o#f constante na Convengao, apenas
dois dos sete entrevistados se pronunciaram: um deles sabe do que trata a clausula, mas nunca
recorreu a ela; em contrapartida, o outro entrevistado nao conhecia a clausula pelo termo
apresentado, mas ja recorreu varias vezes e considera-a uma vantagem.

Foi proposto aos entrevistados que partilhassem a sua opiniao quanto ao facto de
apenas trés paises da Unido Europeia ainda nao terem ratificado a Convencao, ao que trés
dos sete entrevistados preferiram nao responder por nao terem uma opiniao formada quanto
a esse assunto. Os restantes quatro entrevistados responderam que nao tém conhecimento
sobre o assunto e que apenas poderiam especular. Tendo isto presente, foram avancadas
como potenciais razoes: nao ser considerada uma prioridade legislativa; mentalidades da
velha guarda que nao apreciam a evolugao; gosto por sermos diferentes; perda de negocio

com essa mudanca por parte dos advogados portugueses; e foi ainda mencionado o facto de
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Portugal nao ter ratificado poder ser percebido como uma desvantagem competitiva do pais
por parceiros comerciais externos.

Quanto a opiniao dos entrevistados sobre uma possivel adesao de Portugal a CISG,
dois dos sete entrevistados preferiram nao responder, um entrevistado considera esta
possivel adesao tanto uma vantagem como uma desvantagem, pois quanto mais opcoes
houver para auxiliar o comércio internacional melhor, mas ¢ sempre uma lei nova que
precisariamos de aprender de novo e também ¢ possivel que nos fosse retirada alguma
seguranca juridica. Os restantes quatro entrevistados consideram a possivel adesio de
Portugal a CISG uma vantagem, devido a agilizagao dos processos; a facilidade em assegurar
e clarificar as regras das transacoes e dos relacionamentos; a rececao de impacto positivo na
competitividade e credibilidade do sistema do pais e ainda uma maior cooperacio com os
parceiros de negociacao.

De seguida na Tabela 4. Esquema Conclusivo serao apresentadas de forma resumida

todas as perguntas e respostas de relevo efetuadas durante as entrevistas.
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Tabela 4: Esquema conclusivo

A. Procecso de Intemacionalizagio

1 C&h:godzcompxzevuu‘hundommsnnumeozssmdo

2 Relevo da contratacio em documento tmico
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2. Preferéncia por aplicar a lei estrangein ou uma le: harmonizada a nivel intermacional

221 Leiestrangeira (0) |22.2 Lei harmonizada (7)

3. Percecio de uma regulamentacio universal

4. Harmonizacio jundica como medida de reducio de custos

5. Tém on nio muitos casos de htigio
5.1 Nio (7)
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T e ] e e
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* O que se encontra entre parenteses corresponde a0 numero de entrevistados que deram essa resposta
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opiniio... (4)
5. Impacto dz ratificacio de Pormgal 3 CISG para 2 suz empeesa
5.2. Ambos - vantagem e | 5.3. Entrevistado nio
desvantagem (1) tem opiniio (2)

5.1. Vantagem (4)

Fonte: Elaboracio propria
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5. Conclusao

A presente dissertacao teve como objetivo central analisar a percecao e recetividade
dos operadores comercials portugueses quanto as eventuais vantagens da harmonizaciao
juridica do regime da compra e venda operada pela Convencao das Nagoes Unidas sobre os
contratos de compra e venda internacional de mercadorias e sua possivel implementacao em
Portugal. Foram nossos propositos averiguar o impacto da diversidade de solugoes juridicas
nacionais como barreira a internacionalizacio e em que medida a adocao de textos legais
harmonizados poderia contribuir para atenuar essa barreira e 1impulsionar a
internacionalizacao.

Para esse efeito, adotamos o método qualitativo, com recurso a entrevistas
semiestruturadas, tendo procedido a entrevistas a sete empresas (Corticeira Amorim; Frulact;
Grestel; Porcelanas da Costa Verde; Sonae MC; Twintex e Zippy), que cumpriam os
seguintes pressupostos: volume de negocios médio-elevado; que celebrem contratos em
regime business-to-business (B2B); com sede empresarial em Portugal; e que exportam para um
numero consideravel de paises e continentes. A selecao da amostra foi feita de forma a
representar uma das maiores e mais fidedignas fontes de informacao deste trabalho (Lauretto
etal., 2012).

A uniformizacao juridica do regime da compra e venda internacional de mercadorias
tem sido apontada como um aspeto de elevado relevo em matéria de refor¢o da confianca
dos operadores comerciais na colocacao dos seus produtos em mercados internacionais
(Schwenzer & Hachem, 2009).

Segundo Kneller & Pisu (2011), algumas das principais barreiras a exportagao referem-
se a barreiras de conhecimento, fatores culturais, ambiente econémico em geral, aplicagao da
lei e seus regulamentos. Quando confrontados com esta questao, isto €, a relevancia atribuida
a proximidade cultural e juridica na decisao de exportar para um dado pais, trés dos sete
entrevistados consideram-na diretamente como um fator relevante. Dos restantes quatro
entrevistados, um admite a relevancia destes fatores na decisao de investir na procura de
negocios e dois assinalam nao atender especificamente a estes fatores, por recorrerem a
mecanismos alternativos de salvaguarda, como as garantias bancarias de pagamento. Deste
modo, apenas um entrevistado nega ponderar este aspeto na sua decisao de exportar.

R. Silva et al. (2016) defendem que o conhecimento das barreiras a exportagao ou a
entrada em mercados externos permite as empresas formular uma estratégia quanto aos seus

processos de internacionalizacio e uma antecipagao do comportamento dos seus
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competidores ou parceiros. Neste caso, quando perguntados se antes de iniciarem um
processo de contratacao com um parceiro comercial de outro pais os entrevistados se
informam acerca das solugoes juridicas aplicadas a celebracao e cumprimento do contrato de
compra e venda, apenas duas das sete empresas entrevistadas afirmaram informar-se acerca
das solucoes juridicas. Esta aparente discrepancia podera, porém, ter na origem uma op¢ao
meramente econémica de custos/beneficios face aos custos de transacio associados ao
esforco de obtencao dessa informacao e nao uma discordancia face as conclusoes dos autores
mencionados.

Uma possivel solucao para atenuar as barreiras acima mencionadas e a inseguranga
inerentes as diversas legislacoes ¢ a harmonizacao do direito privado (Efrat, 2016; Lando,
2005). Contudo, quando avetiguada a relevancia atribuida a falta de uniformizacao juridica
por parte dos sete entrevistados, as opinides dividem-se, sendo que trés entrevistados nao
consideram que exista um elevado risco gerado pela falta de uniformizacao juridica, trés
consideram que existe um risco elevado associado e um dos entrevistados nao manifestou
opimiao. Em contrapartida, quando questionamos os entrevistados quanto a uma possivel
implementa¢ao de uma regulamentacao universal, praticamente todos os entrevistados (seis
dos sete) se mostraram recetivos a 1deia e consideram-na uma vantagem para reger o contrato
de compra e venda e o seu incumprimento. Foi ainda perguntado se, em caso de opc¢ao, os
entrevistados preferiam aplicar nos seus contratos a lei portuguesa, uma lei harmonizada a
nivel internacional ou uma lei estrangeira: todos os entrevistados responderam que tinham
preferéncia por aplicar uma lei harmonizada, com a exce¢ao de um dos entrevistados, que
respondeu preferir aplicar a le1 portuguesa.

De acordo com a opiniao de autores como Efrat (2016) e O’Connor (2016), a
implementagao de um sistema juridico harmonizado poderia originar uma diminui¢ao dos
custos de transacao e dos custos relacionados com procura de informagao no comércio
internacional, sendo que a opiniao dos entrevistados vai de encontro ao defendido na analise
de literatura, isto ¢, todos os entrevistados afirmaram que haveria uma redu¢ao nos custos
mencionados.

Uma das principais razoes apontadas como sendo a causa do insucesso de algumas
destas tentativas de harmonizagao anteriores diz respeito ao facto de a maioria dos paises
nao quererem abdicar do poder soberano de criar direito dentro das suas fronteiras (Efrat,
2016). Porém, segundo as empresas entrevistadas, a implementacao de um sistema juridico

unificado nao consubstancia uma ameaca a cultura juridica local e uma perda de soberania.
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Centremo-nos agora nas conclusoes finais a que chegamos sobre a aplicacao da
Convencao das Nagoes Unidas sobre a Compra e Venda Internacional de Mercadorias,
considerada por autores como Lando (2005) e O’Connor (2016) um dos mais bem-sucedidos
instrumentos de harmonizacao juridica. Como ja era nossa suspeita, esta tematica requer
ainda um grande estudo e mais divulgacao das ferramentas existentes, para que as empresas,
seja qual for a sua dimensiao, consigam ter mais informacao ao seu dispor. Quando
questionadas sobre se tinham conhecimento ou alguma vez aplicaram a CISG, constatou-se
que a maioria dos entrevistados possui pouco conhecimento sobre a Convengao: apenas um
dos sete entrevistados tinha conhecimento aprofundado sobre a mesma; trés entrevistados
conheciam, embora nao na integra; e os restantes trés nunca tinha ouvido falar nela.
Prosseguindo para a aplicacao da Convencao propriamente dita, apenas um entrevistado
refertu ja ter aplicado a CISG, uma vez, numa clausula de arbitragem, mas que nunca se
serviu da mesma em caso de litigio.

Uma vez verificado acima que ha autores a defender que o sucesso da CISG esta
associado a umas das suas clausulas, mais concretamente a clausula de gpz-ouz, que da as partes
de um contrato a possibilidade de excluir, total ou parcialmente, a aplicacaio da Convengao
e/ou das suas clausulas (Eftrat, 2016; O'Connot, 2016), incluimos esse aspeto nas perguntas
a fazer. Quando questionados sobre se tinham conhecimento ou alguma vez aplicaram a
clausula de gpt-ont constante na Convencao, dois dos sete entrevistados pronunciaram-se
afirmativamente, um deles afirmando que tem conhecimento sobre a clausula, mas nunca a
ela recorreu, enquanto o outro entrevistado nao conhecia a clausula pelo termo apresentado,
mas ja recorreu varias vezes e considera-a uma vantagem, ndo a opiniao deste tltimo de
encontro ao defendido acima pelos autores.

Propusemos ainda as sete empresas entrevistadas que partilhassem a sua opiniao e
especulassem quanto ao facto de até a data de hoje Portugal nao ter ainda ratificado a
Convengao, ao qual trés dos sete entrevistados preferiram nao respondet, por nao terem uma
opmiao formada quanto a esse assunto. Para a Costa Verde, a razao da nao ratificagao de
Portugal a CISG deve-se ao facto de nao ser considerada uma prioridade legislativa, ja para
a Grestel talvez seja devido a mentalidades da velha guarda ou talvez devido ao facto de
gostarmos de ser diferentes. Na opiniao da Corticeira Amorim, o facto de Portugal nao ter
ratificado a CISG pode ser percebida como uma desvantagem competitiva do pais por

parceiros comercials externos.
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De acordo com a Zippy, os advogados portugueses perderiam negocio com a
ratificacao da Convencao. Ora, na tabela 1 (s#pra), onde sao apresentadas as vantagens e
desvantagens inerentes a harmonizacao juridica, umas das desvantagens apresentada pelos
autores diz respeito, precisamente, a resisténcia demostrada pelos profissionais do diteito
(advogados, juizes, etc.) quanto a harmonizacao do sistema legal. Em contrapartida, Lando
(2005) defende que, com o passar dos anos aliado ao crescente numero de membros a
ratificar a Convencao, havera também uma crescente preferéncia pela aplicacio da CISG.
Bridge (2009) acrescenta que a Convencao pode chegar mesmo a influenciar legisladores
nacionats, tribunais e advogados na sua mentalidade e reformular a sua propria legislacao
nacional.

Por fim e indo de encontro ao cerne deste trabalho, foi ainda analisada a opiniao dos
entrevistados sobre uma possivel adesao de Portugal a CISG. Dois dos sete entrevistados
preferiram nao responder a esta pergunta. A Corticeira Amorim, a Costa Verde, a Frulact e
a Grestel encaram a possivel adesao de Portugal a CISG como uma vantagem, sendo que 3
dos entrevistados mencionam durante a entrevista que uma possivel vantagem sera a
agilizacao dos processos. Para além desta ultima, a Corticeira Amorim aponta ainda como
vantagens o facto de ser mais facil assegurar as regras das transagoes e dos relacionamentos,
a rece¢ao de impacto positivo na competitividade e credibilidade do sistema do pais, e ainda
a tranquilizacao de quem esta do outro lado da operagao. A Grestel também acrescenta que
seria mais facil se todos tivermos uma nogao clara das regras. O dnico entrevistado a
considerar esta possivel adesao tanto uma vantagem como uma desvantagem foi a Zippy,
pois quanto mais opgoes houver que suportem transagcoes comerciais melhor, mas ¢ uma le
nova e precisariamos de a aprender toda de novo e também ¢ possivel que fosse retirada
alguma seguranca juridica.

Podemos, portanto, concluir que para as empresas entrevistadas a questao da falta de
harmonizacao juridica nao ocupa um papel determinante e hoje em dia nao se assume como
uma barreira que iniba as empresas de se internacionalizarem. Os entrevistados mostraram-
se ainda assim recetivos a aplicar uma lei harmonizada a nivel internacional, nomeadamente
a CISG, e cinco dos sete entrevistados que deram a sua opiniao quanto a uma possivel adesao
de Portugal a CISG consideram-na vantajosa por razoes como agilizacao dos processos;
facilidade em assegurar e clarificar as regras das transagoes e dos relacionamentos; rececao
de impacto positivo na competitividade e credibilidade do sistema do pais e ainda uma maior

cooperagao com os parceiros de negociagao.
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As razbes apresentadas pelos entrevistados vao de encontro as defendidas pelos
defensores da CISG, como por exemplo Lando (2005), O’Connor (20106) e Viscasillas (2017),
que defendem que a Convencao promove clareza e certeza juridica; fornece abundante
informacao facilmente disponivel sobre as suas normas; goza de um crescente numero de
arbitragens comercials internacionais e um conjunto de regras unico, que sao bastante
simples, flexiveis e de facil acesso, assegurando uma distribuicao justa dos direitos, deveres e
riscos; e reduz o risco de disputas entre as partes envolvidas, através da remocao de barreiras
comerciais associadas a diferentes leis e diferentes capacidades das nacoes para impor as suas
proprias leis.

Ficara sem resposta o que leva Portugal a continuar sem ratificar a Convencao, mas
esse topico excede ja o ambito do presente trabalho, ficando como proposta para futuros

trabalhos.
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Anexo I — Carta de Apresentacio

Assunto: Projeto de Investigagdo - “A harmonizagio juridica como estimulo a
internacionalizagiao: o caso especifico da venda internacional de mercadorias” -
Faculdade de Economia da Universidade do Porto

Exmo.(a) Senhor (a),

O meu nome é Anafsa Serra, sou finalista do Mestrado em Economia e Gestao
Internacional da Faculdade de Economia da Universidade do Porto, e encontro-me
atualmente a desenvolver um projeto de investigacao no ambito da minha dissertacao de
mestrado, de forma a apurar qual a percecao e recetividade das empresas portuguesas que
atuam no mercado internacional quanto a eventual adesao de Portugal a Convencao das
Nagoes Unidas para a Venda Internacional de Mercadorias.

No ambito desta investigacao, venho por este meio solicitar a imprescindivel
colaboracao de V. Exa., indagando sobre a possibilidade de realizacao de uma entrevista com
o tesponsavel pela expansio internacional da V/ empresa.

Esta entrevista tera como objetivo perceber qual o impacto das disparidades entre
ordenamentos juridicos nos custos de negociacao e celebracio de contratos de compra e
venda internacionais de mercadorias e em que medida ¢ que a empresa considera que uma
maior harmonizac¢ao do regime juridico portugués com o regime juridico dos paises com os
quais desenvolve relacbes comercials seria vantajoso para a sua internacionalizacao.

Gostaria de salientar que, caso assim o deseje, o nome da empresa nao sera divulgado
no estudo.

No caso de desejar algum esclarecimento adicional, por favor, nao hesite em
contactar:

Apnaisa Serra Nascimento

Tlm: 964 751 706

anaisaserra093@gmail.com

Prof. Doutora Mariana Fontes da Costa
Tlm: 914 846 131

mcosta@fep.up.pt

Agradecendo toda a ajuda e disponibilidade,
Com os melhores cumprimentos,

Awnaisa Serra
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Anexo II — Declaragio de Consentimento Informado

Declaragio de Consentimento Informado

A presente entrevista faz parte de uma investigacio de mestrado desenvolvida no
ambito do Mestrado em Economia e Gestao Internacional da Faculdade de Economia da
Universidade do Porto e tem como objetivo apurar a percegao e recetividade das empresas
portuguesas que atuam no mercado internacional quanto a eventual adesao de Portugal a
Convencao das Nacoes Unidas para a Venda Internacional de Mercadorias e suas possiveis
vantagens e desvantagens.

Com o mntuito de facilitar o registo da informacao recolhida, sera gravado o audio
desta entrevista e os dados aqui recolhidos serao somente utilizados em contexto de
investigacao. Todos os aspetos relativos a confidencialidade, anonimato e forma de
tratamento dos dados estao, por 1sso, assegurados, de acordo com as instrugoes recebidas do
entrevistado.

A participacao neste estudo ¢ voluntaria e o entrevistado foi devidamente informado
que pode retirar-se a qualquer momento, ou recusar-se a participar.

Apos esta entrevista podera ser necessario complementar dados e, neste sentido,
podera o entrevistado ser novamente contactado(a).

A investigacao sera desenvolvida pela estudante Anaisa Serra, sob a orientacao da
Prof. Doutora Mariana Fontes da Costa, das Faculdades de Direito e Economia da

Universidade do Porto.

Ambas agradecemos, desde ja a sua disponibilidade.

Eu, , consinto em

participar voluntariamente no projeto de investigacao acima descrito, consciente de que os
meus dados serao confidenciais, caso assim o solicite, e que nao serao citados nomes de
pessoas ou instituicoes que eu nao deseje e disso informe a entrevistadora. Mais acrescento
que fui informado dos objetivos desta investigacao.

Assinatura:

Data: / /
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Anexo III — Guiao da Entrevista

Caracterizagido da Empresa

1. Identificacao da empresa (opcional):

2. Data de constituicao:

3. Area de negocio:

4. Volume de faturacaio em 2017 (opcional):

5. Nome do entrevistado (opcional):

6. Funcao que o entrevistado desempenha na empresa:

7. Area de formacao académica do entrevistado:

: Processo de Internacionalizagao

8. Em que data iniciou a empresa o seu processo de internacionalizacao?

9. Quais os métodos de entrada em mercados externos utilizados nesse processo?

10. Para quantos paises exportam atualmente?

11. A que continentes pertencem esses pafses?

12. Quais os trés paises para que exportam maior volume de mercadorias?

13. A empresa celebra habitualmente contratos de compra e venda internacional de
mercadorias com comerciantes de outros pafses?

14. Qual o relevo/impacto desses contratos de compra e venda internacional de
mercadorias na globalidade da atividade de exportacio?

Impacto da Diversidade de Solugdes Juridicas

15. Tem depattamento juridico auténomo para auxiliar na definicao/elaboracao dos
contratos de exportacao? Se sim, com quantos colaboradores? Se nao, a quem recorte
(nacional ou estrangeiro)?

16. A proximidade cultural e juridica é um fator relevante na decisao de exportar para um
dado pais? Porqué?




17.

Antes de iniciar um processo de contrata¢ao com um parceiro comercial de outro pais,
informa-se acerca das solucoes jutidicas aplicadas a celebracdao e cumptimento do
contrato de compra e venda?

18.

E relevante na decisao de exportar para um dado pais a previsibilidade das solucoes
juridicas?

19.

E o tempo médio de julgamento?

20.

E pratica habitual da empresa introduzir nos contratos de compra e venda internacional
de mercadorias uma clausula a determinar o tribunal competente em caso de litigio?

21.

E a lei aplicavel?

22.

Tém muitos casos de litigio que envolvam contratos de compra e venda internacional de
mercadorias com empresas comerciais estrangeiras?

Vantagens da Harmonizagao Juridica

23.

Qual a relevancia que atribuem ao risco gerado pela falta de uniformizacao juridica entre
diferentes pafses?

24.

Em caso de opcao, prefeririam aplicar a lei portuguesa ou optariam por uma lei
harmonizada a nivel internacional? E se a opcio fosse entre uma lei estrangeira ou uma
lei harmonizada a nivel internacional?

25.

Se houvesse uma regulamentacao universal para reger o contrato de compra e venda e o
seu incumprimento, esta seria percebida pela empresa como uma vantagem,
desvantagem ou indiferente?

26.

Na sua opiniao, a implementa¢ao de um sistema jutidico harmonizado diminuiria os
custos de transacao e os custos relacionados com procura de informac¢ao no comércio
internacional?

27.

Considera a implementacao de um sistema jutidico unificado uma ameaca a cultura
juridica local e uma perda de soberania?

Aplicagdo da CISG

Nota: apenas em caso de tesposta afirmativa a pergunta abaixo indicada é que a

entrevista prossegue com as restantes perguntas.

28.

Conhece a CISG (Convencao das Nacoes Unidas sobre os contratos de compra e
venda internacional de mercadorias)? Comor

29.

Ja alguma vez aplicou a Convencao ou se setviu da mesma para reger os seus contratos?
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30.

Esta familiarizado com a clausula de opt-out constante da CISG? Em caso de resposta
afirmativa, ja alguma vez recotreu a ela num contrato que, de outro modo, setia regulado
pela CISG? Considera esta clausula uma vantagem?

31.

Visto que a CISG ja foi ratificada por 89 Estados, sendo que quase todos os paises da
Uniao Europeia aderiram, ficando apenas a faltar a ratificacao de Malta, Portugal e Reino
Unido, qual é a sua opiniao quanto a este fenémeno?

32.

Para a sua empresa, de que forma seria vista a possivel adesao de Portugal a CISG? Como
uma vantagem, desvantagem ou indiferente? Porqué?
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