
CAPÍTULO 6

ALIANÇAS ESTRATÉGICAS, 
CONTRATOS DE LICENÇA E 

OUTROS ACORDOS 
CONTRATUAIS



6.1 INTRODUÇÃO





6.2

ALIANÇAS 
ESTRATÉGICAS



Aliança Estratégica

Exemplos de Alianças Estratégicas

1) Participação cruzada no capital

2) Desenvolvimento conjunto de novos 
produtos

3) Acordos de produção, aprovisionamento 
ou distribuição em conjunto

4) Acordos de comercialização recíproca

Acordo, formal ou informal, potencialmente 
duradouro, considerado relevante para a 
empresa e caracterizado pela reciprocidade 
e/ou pela conjugação de esforços e de 
competências entre os parceiros.





ESTABELECIMENTO DE 
ALIANÇAS

⇒ SELECÇÃO DO PARCEIRO

⇒ EVOLUÇÃO DO 
EMPENHAMENTO
DOS CAMPEÕES AOS 
GESTORES “DO DIA-A-DIA”

⇒ÂMBITO DA ALIANÇA
CONJUGAR SIMPLICIDADE E 
FLEXIBILIDADE 



PRINCIPIOS BÁSICOS PARA A 
COOPERAÇÃO

⇒ Integridade
Pessoal

⇒ Confiança Profissional
Institucional

⇒ Comunicação

⇒ Flexibilidade

⇒ “Jogo Limpo”

⇒ Investimento na Relação

⇒ Interesse/vantagems dos parceiros

⇒ Equilíbrio na relação custos/benefícios

⇒ É preciso criar valor em conjunto, antes de o 
distribuir



CUIDADOS A TER NO 
ESTABELECIMENTO DE ACORDOS 
E NA GESTÃO DA COOPERAÇÃO

� Nenhum negócio é melhor que as 
empresas envolvidas ou “a cooperação é 
tão forte quanto o mais fraco dos 
parceiros”

� Atenção à escolha dos parceiros

� “Sem dote, fica-se p’ra tia”

� Certos acordos podem impedir outros

� A base da cooperação são as relações 
entre as pessoas

� As relações sem conflitos são as 
relações mortas: conflitos e poder 
relativo

� A cooperação evolui: é necessário 
flexibilidade e espirito de aprendizagem



FACTORES DE SUCESSO NAS 
ALIANÇAS ESTRATÉGICAS 

INTERNACIONAIS

• Ambos os parceiros devem ter pontos 
fortes

• Flexibilidade

• Autonomia (no caso de haver uma 
unidade independente)

• Partilha de propriedade

⇒Muitas alinças terminam com a aquisição 
por um dos parceiros

⇒Alianças versus Aquisições 
• As alinças são preferíveis para entrar em 

negócios próximos e em novas áreas 
geográficas
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COOPERAÇÃO E APRENDIZAGEM

(Segundo Gary Hamel)

1. Colaboração Competitiva
– Aprendizagem e continuação da relação
– Assimetrias na aprendizagem

2. Aprendizagem e Poder de Negociação
– Aprendizagem e alteração dos equilíbrios
– A aliança como uma corrida para aprender

3. A intenção como Determinante da Aprendizagem
– Internalização das competências
– Substituição e internalização

4. Transparência
– Assimetria na transparência ⇒ Assimetria na 

Aprendizagem

5. Receptividade
– Receptividade como função das capacidades e 

absorção dos receptores. da “exposição” e do 
paralelismo nas condições

6. Determinantes da Aprendizagem Sustentada
– Profundidade da aprendizagem
– Escala / Autonomia
– Melhoria continuada



6.3

CONTRATOS DE 
LICENÇA











MARCAS

• TÍTULO JURÍDICO

• SINAL / IMAGEM DISTINTIVA

• DURAÇÃO ILIMITADA



VANTAGENS E 
DESVANTAGENS DO 

LICENCIAMENTO



TIPOS DE CONTRATOS

• ACESSO A IMAGEM

• ACESSO A PRODUTOS 
ESPECÍFICOS

• ACESSO A NOVOS 
PROCESSOS

• ACESSO A COMPETÊNCIA 
TECNOLÓGICA



Estrutura dos Contratos de Licença:
Principais Tópicos

• Disposições Introdutórias
Identificação das partes; data e local de celebração; objectivos dos intervenientes; 
considerandos (where-as clauses)

• Definições
Definição dos principais termos usados no contratos(por exemplo, sem 
preocupação de exaustividade: tecnologia objecto do contrato; produto contratual; 
patentes; marcas; know-how; território; informação técnica; melhoramentos; 
unidade fabril; e preço de venda líquido).

• Elementos e âmbito do contrato
Trata-se de um conjunto de cláusulas fundamentais, nas quais se estabelecem os 
elementos fundamentais do objecto do contrato (direitos concedidos, sabres a 
comunicar, apoios a prestar) e o moldes em que o licenciado pode utilizar ou 
explorar tais elementos. Incluí designadamente a explicitação do objecto do 
contrato, do território, das condições de exclusividade, do campo de aplicação da 
tecnologia e das condições relativas à concessão de sub-licenças e à cessão da 
posição contratual.

• Obrigações dos intervenientes no contrato
Inclui nomeadamente as obrigações do licenciador (relativas designadamente às 
formas e meios de comunicação dos conhecimentos objecto do contrato, aos 
direitos de propriedade industrial, à comunicação de melhoramentos, à 
especificação do desempenho da tecnologia e à inclusão de uma cláusula de 
licenciado mais favorecido), do licenciado (salvaguarda de confidencialidade, 
satisfação de normas de qualidade, compras ligadas, condições de 
comercialização dos produtos, não concorrência, regras relativas aos direitos de 
propriedade industrial e não concorrência, por exemplo), bem como às garantias 
prestadas pelos parceiros.

• Compensações financeiras
Definição dos pagamentos a efectuar pelo licenciado, designadamente da forma 
como são calculados (especialmente no caso das royalties), periocidade, moeda, 
modos de controle, responsabilidades fiscais e penalizações por não cumprimento.

• Vigência
Comporta disposições relativas à duração do contrato, à sua data de entrada em 
vigor (que pode não corresponder à de celebração), às condições de renovação e 
de rescisão e aos efeitos da expiração ou da rescisão do contrato. Podem incluir-se 
também aqui cláusulas definindo as consequências para o contrato de 
acontecimentos imprevistos, bem como as relativas à modificação dos termos do 
contrato devido a circunstâncias particulares.

• Legislação aplicável e resolução de litígios
Inclui as cláusulas que definem nomeadamente a legislação aplicável, a língua 
prevalecente para efeitos de interpretação e as condições de resolução de litígios.

Fontes: Elaborado com base Simões, 1989.



A Negociação dos Contratos de Licença:

Aspectos Básicos a Considerar

1.Definir objectivos;

2.Encarar o contrato como compromisso de interesses;

3.Negociar na base de um projecto de contrato próprio;

4.Dispor de informação sobre os objectivos e estratégia do 

interlocutor;

5.Formar equipas negociais coesas e bem preparadas;

6.Defender racionalmente os argumentos apresentados;

7.Evitar confrontações;

8.Conhecer a capacidade de decisão do interlocutor;

9.Saber ouvir e mostrar abertura;

10.Ponderar concessões feitas e vantagens obtidas;

11.Não subestimar nem sobrestimar a capacidade do 

interlocutor;

12.Redigir memorandos de progresso e de acordo final; e

13.Não afastar a possibilidade de voltar atrás com opções já 

tomadas.

Fonte: Simões (1986)











6.4

CONTRATOS DE 
FRANCHISING



FRANCHISING

• Marca, Imagem

• Serviço Estandardizado

• Território Definido

• Relação Contínua



VANTAGENS E 
DESVANTAGENS DO 

FRANCHISING



ASPECTOS RELEVANTES NA 
OPÇÃO PELO FRANCHISING

COMO FORMA DE EXPANSÃO 
INTERNACIONAL

1) Individualidade e reconhecimento da 
imagem

2) Teste prévio no mercado nacional
3) Definição de uma abordagem global de 

negócio bem protegida e facilmente 
transferível

4) Facilidades de replicação internacional 
do sistema

5) Promoção continuada da imagem
6) Manutenção da necessidade
7) Selecção dos “franchisees”
8) Capacidade financeira para eventuais 

adaptações do sistema a mercados 
externos e para a promoção

9) Capacidade de promoção
10) Respeito pelo quadro legal dos países 

de destino



6.5

CONTRATOS DE 
GESTÃO



CONTRATO DE GESTÃO

Acordo pelo qual uma
Empresa assume, contra
remuneração, a gestão
de um negócios do qual
não detém a propriedade



CONTRATO DE GESTÃO

PRINCIPAIS ÁREAS

• INDÚSTRIA EXTRACTIVA

• HOTELARIA

• INFRAESTRUTURAS (portos, 
aeroportos, pontes, autoestradas)



6.6

OUTROS ACORDOS 
CONTRATUAIS



FORNECIMENTO DE 
UNIDADES INDUSTRIAIS 

COMPLETAS



CONTRATOS B.O.T.

• BUILD

• OPERATE

• TRANSFER


