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GESTÃO DE VENDAS

A 
vida é negociar – todos em parte 
somos negociadores… em casa, 
com os amigos, na empresa, com 

colegas, com clientes, com fornecedores, 
até com os filhos… muitas vezes não da-
mos é conta disso. Em muitos dos casos 
de interação com os outros, em diferentes 
enquadramentos, estamos a negociar po-
sições ou interesses.
Com este artigo não se pretende chegar 
a uma receita única (longe de criar uma 
solução mágica!), mas sim apresentar e 
partilhar algumas estratégias práticas que 
podem ser a diferença que faz a diferença 
numa negociação eficaz. 

“Negociar é satisfazer determinados 
interesses em troca de algo – é um jogo 
de processo de influência... para atingir 
os objetivos desejados, e ser um bom 

jogador, é preciso treinar conhecimento, 
técnicas e atitude”

O primeiro passo é o autoconhecimento 
(autoconsciência), diagnosticar o outro, 
avaliar o seu perfil comportamental, não 
esquecendo o enquadramento, pois cada 
caso é um caso. Há três aspetos muito im-
portantes, logo à partida, que devem ser 
dominados para um melhor desempenho 
– criação de rapport, aprender a calibrar 
com o outro (adatação) e conhecer o es-
tilo de comunicação do interlocutor (para 
além do perfil comportamental).
Uma negociação tem por base a confian-
ça – “carácter + competência” de quem 
negoceia –; sem ela, como elo de ligação, 
um bom fecho torna-se muito difícil. No li-
mite pode até acontecer mas só uma vez, 
chamo-lhe o comercial “toca e foge”, pois 
provavelmente omitiu informação e não 
criou vínculo, o que não chega para atingir 
resultados a médio prazo – de fidelização 

e de vendas repetidas, que deverá ser o 
nosso foco principal.
Em negociações, grande parte das reali-
zações importantes são por vezes conse-
guidas quando tudo parece perdido – um 
passo à frente da desistência, como se o 
universo testasse o nosso compromisso…
no desporto, por exemplo, a diferença en-
tre o primeiro e o segundo é normalmente 
ridícula em termos de performance, mas 
o prémio é substancialmente diferente 
–  persistência numa primeira fase e con-
sistência, depois de conseguir fechar, é a 
chave.
Na negociação e nas vendas é mesmo mais 
cruel do que no desporto, pois o número 
dois não leva nada se perder um negócio (ou 
quase nada), logo competir/trabalhar para 
ser o número um – ser um campeão! Exige-
-se então rigor, pois, naturalmente, pelo 
seu perfil comportamental, quem anda no 
mundo das vendas é desorganizado.

Ser rigoroso na interpretação dos manó-
metros do negócio (do funil de vendas e 
do processo de compra), logo fazer um 
investimento no nosso profissionalismo, 
estar o mais actualizado possível (ler mais 
um livro ou mais um artigo)… e quanto 
maior o grau de complexidade na nego-
ciação maior é o investimento necessário. 
Não é apenas uma questão emocional – 
os resultados não são o que nos aconte-
ce, mas surgem das decisões que toma-
mos com o que nos acontece!

Um dos segredos de uma boa negociação 
depende muito da nossa habilidade em 

compreender a outra parte

#1 Não perguntar a si mesmo em que 
falhou – personalizou todo processo de 
negociação? Todos os interlocutores têm 
interesses e motivadores diferentes de 
compra, logo o nosso argumentário tem 

O que não fazer em negociação 
– 15 dos erros mais comuns!

“Negociar é satisfazer determinados interesses 
em troca de algo – é um jogo de processo de 
influência... para atingir os objetivos desejados, 
e ser um bom jogador, é preciso treinar 
conhecimento, técnicas e atitude”

José Carlos F. Pereira
Vice-Presidente da Delegação 
Regional Norte - APQ
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de se adaptar, cada caso é um caso e o 
valor que adicionamos ao cliente tem de 
vir sempre em primeiro lugar; falhei em 
alguma parte do processo? segui o meu 
modelo de abordagem ou “inventei”? O 
tempo disponível para reunir e a urgência 
de resultados são pressões que estragam 
os resultados finais, recomenda-se que 
não se saltem processos na abordagem; 
Utilizei alguma técnica de fecho dema-
siado bruta? Perder um negócio nunca é 
bom, embora a perda possa e deva ser en-
carada sempre como uma aprendizagem e 
não como uma derrota.

#2 Esquecer de comunicar interesses e 
apenas focar em posições – a negocia-
ção deve ser integrativa (interesses) e não 
distributiva (posições). Com isso temos 
uma ajuda mútua para atingir resultados, 
baseando-nos em critérios objetivos e não 
em poderes/direitos, mas acima de tudo 
expandimos o diálogo em todo o processo 
com foco em questões e não na personali-
dade dos interlocutores.

#3 Não descrever bem à outra parte o in-
teresse que ele tem em fechar o negócio 
consigo – já deu conta que sem motivação 
não existe negociação?! é simples mas não 
é fácil. Falar do que a nossa solução faz em 
benefício do interlocutor (do seu negócio) 
e não do que ela é em sim mesmo (caracte-
rísticas técnicas) ajudam e facilitam o pro-
cesso. Descobrir os motivadores primários 
e secundários de quem compra permite 
revelar os seus interesses. Definitivamente, 
esqueça a sua posição na negociação e só 
se foque nos interesses e necessidades.

#4 Falhar na criação de “rapport” (ligação) 
– construir confiança e segurança entre as 
partes para facilitar a negociação – basi-
camente é um alinhamento que se dá no 
subconsciente e que, quando dominada, 
provoca resultados extraordinários. Quem 
decide é quem está a comprar, logo temos 
de ser uma “ponte” entre a nossa proposta 
de valor e os interesses que estão por trás 
da decisão de compra, numa negociação.

#5 Entrar a “matar” – a força cria resis-
tência! Recusar um compromisso e querer 
dominar a conversa estraga o processo de 
influência (confiança). Uma negociação é 
normalmente um cede-cede, embora se 
recomende alguma contenção na troca de 

cedências, pois, caso contrário, pode-se 
tornar uma escalada interminável.

#6 Convencer a outra parte de que temos 
razão – temos de praticar escuta ativa. Te-
mos de ouvir pelo menos duas vezes mais 
do que falamos (daí, uma boca e duas ore-
lhas!). Colocar questões abertas e jogar com 
a componente emocional do interlocutor.
#7 Esquecer a linguagem não-verbal – a 
linguagem corporal é de extrema relevân-

cia em todo o processo – vale 4 vezes mais 
que o conteúdo, as palavras e argumenta-
ção. E vale dos dois lados da negociação.

#8 Falhar na comunicação de objectivos – 
O importante não é ter razão, mas atingir 
um certo objetivo. Quando não sabemos 
o que queremos atingir numa negociação, 
qualquer caminho serve. Esses objetivos 
devem ser SMART – específicos, mensu-
ráveis, atingíveis, realistas e com limite de 
tempo. Interessante é concentrar a nossa 
energia naquilo que queremos e não na-

quilo que não queremos, pois grande maio-
ria das pessoas é hábil em nos apresentar 
uma grande lista do que não quer (o segre-
do é focar no que realmente queremos da 
negociação). Para isso colocar a si mesmo 
estas questões pode ajudar: o que é que eu 
quero? Onde é que estou relativamente ao 
que quero? Como eu chego lá?

#9 Oferecer algo à outra parte envolvida 
sem pedir logo alguma coisa de volta – 
nunca dê nada sem pedir logo alguma coi-
sa de volta!...promova um diálogo e uma 
interação saudável para um compromisso. 
Devemos estar preparados para conces-
sões, pois fazem parte do processo para 
ser bem-sucedido, mas, quando cedemos, 
devemos exigir o mesmo do outro como 
contrapartida. Para uma negociação ter va-
lor nos seus resultados, ela deve ser ganha-
-ganha e não ganha-perde.

#10 Não definir um ponto para si mesmo 
a partir do qual não lhe interessa fechar 
o negócio – saber qual a margem de deci-
são que temos é crucial, assim medimos o 
estado de todo o processo de negociação. 
Normalmente, o interlocutor faz o mesmo. 
Esse ponto crítico deve estar bem definido, 
pois é a partir dele que estamos a perder e 
não a ganhar.

#11 Não oferecer uma saída – oferecer 
sempre uma saída tem resultados muito 
interessantes pois a pressão é inútil se não 
se oferece uma saída. Alguma criatividade 
à mistura recomenda-se. Lembre-se que 
mesmo quando tudo parece estar perdido 
há sempre uma saída.

#12 Não respeitar a outra parte – respeito 

GESTÃO DE VENDAS

Interessante é 
concentrar a nossa 
energia naquilo 
que queremos e 
não naquilo que 
não queremos, pois 
grande maioria das 
pessoas é hábil em 
nos apresentar uma 
grande lista do que 
não quer
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pela outra parte e pelas suas decisões são 
condições obrigatórias. Levantar a voz e 
não respeitar o outro significa sempre uma 
derrota. A confiança existe com respeito de 
ambas as partes pelos interesses ou posi-
ções que discutem e defendem. É melhor 
atingir resultados do que ter razão!

#13 Não ser criativo – pense sempre que o 
bolo não tem um tamanho fixo e normal-
mente ele cresce durante uma negociação 
integrativa em que se discutem interesses 
e não posições. A criatividade das soluções 
e adaptações ao interlocutor é para pou-
cos, mas quem a domina garantidamente 
tem uma vantagem competitiva.

#14 Não envolver a outra parte na solução 

do problema – eliminar resistência e criar 
motivação (motivo + ação) são a solução. Eu 
iria bem mais à frente que o envolvimento e 
apontaria para o compromisso. Para sorrir, 
“no pequeno-almoço inglês a galinha envol-
ve-se com o ovo, mas o porco compromete-
-se com o bacon”, passou a imagem? 

#15 Não acreditar no princípio da abun-
dância – Existe sempre uma alternativa! 
Descubra opções para satisfazer os inte-
resses da outra parte. Pequenas conces-
sões podem significar a aproximação aos 
objetivos. Optar pelo cede/cede mais do 
que pelo ganha/perde – trocas menores 
fortalecem o processo de negociação. No 
limite, é melhor um mau acordo do que um 
não acordo.

Já dizia Confúcio: “diz-me e esquecerei, 
mostra-me e recordarei, envolve-me e 

compreenderei”

Algumas das maiores barbaridades que já 
ouvi em negociação foram estas: as pes-
soas nascem negociadoras; os maiores 
negociadores correm grandes riscos; os 
melhores negociadores baseiam-se na in-
tuição. Tudo mitos ou crenças erradas pois 
um bom negociador é antes alguém que 
estuda/treina, que avalia opções/decisões 
baseadas em dados/informação e que se 
foca na preparação (“falhar na preparação 
é preparar o falhanço”). 
Estou quase certo que estas 15 dicas de 
“como não fazer” (ou como fazer nos co-
mentários!) tenham sido úteis, embora de 
nada sirvam se não forem praticadas. 

Quanto mais praticamos algumas destas 
técnicas mais capacidade temos para ir a 
jogo e obter melhores resultados. Somos 
o que repetidamente fazemos e quanto 
mais treinamos mais sorte temos! Repetir 
boas práticas diariamente, como aqui se 
apresentam, pode levar a negociações com 
resultados extraordinários. Assim o espero, 
boas negociações!

GESTÃO DE VENDAS

Quanto mais praticamos algumas destas 
técnicas mais capacidade temos 
para ir a jogo e obter melhores resultados. 
Somos o que repetidamente fazemos 
e quanto mais treinamos mais sorte temos! 
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“As seguradoras vão pagar os da-

nos e as vidas amparadas por apó-

lices de seguros, e vão fazê-lo ge-

nerosamente” – disse José António 

de Sousa, presidente da Liberty 

Seguros, seguradora que tomou a 

iniciativa de enviar para o terreno 

equipas de apoio aos seus clientes.  

“A haver responsabilidade do Es-

tado, as vítimas deveriam unir-se 

numa ação conjunta”, considera.
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ASSOCIADOS P. 2

• GESTAMP CERVEIRA assinala          

20 anos de presença em Portugal

ASSOCIADOS P. 3

• ENG STEEL já exporta 65%             

do seu volume de negócios            

para França e Alemanha

ASSOCIADOS P. 4

• GONAFE cresceu mais de 50%      

em 5 anos

INTERNACIONALIZAÇÃO P.5

• METAL PORTUGAL assegurou 

presença forte na ediçao de 2017    

da SUBCON

AIMMAP 60 ANOS  P. 9

• Entrega a Leonardo Mathias           

do diploma de sócio honorário       

da AIMMAP

AIMMAP 60 ANOS  P. 8

• PRODUTECH reconheceu 

publicamente o apoio da AIMMAP

ASSUNTOS ATUAIS  P. 12

• CIP e CEOE pedem mais ambição 

na implementação de reformas 

estruturais
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Jantar de comemoração dos 60 anos da AIMMAP

Presidente da República acompanhou as 

preocupações da AIMMAP sobre a necessidade 

de mais apoio à formação profi ssional

AIMMAP foi agraciada pelo Presidente da República com a 

Ordem de Mérito Empresarial, Classe de Mérito Industrial

DESTAQUE  P. 9

DESTAQUE  P. 6-7

T
al como é sabido, o Presidente 

da República decidiu agraciar 

a AIMMAP como Membro 

Honorário da Ordem de Mérito 

Empresarial, Classe do Mérito 

Industrial. 
Trata-se de uma muito signifi cativa 

distinção que honra profundamente 

todos aqueles que de algum modo 

estão ligados à AIMMAP. 

Enquanto Presidente da AIMMAP, 

tive o privilégio de receber das 

mãos do Presidente da República as 

insígnias referentes à condecoração 

que nos foi atribuída. 

Faço, todavia, questão de partilhar 

a honra e o orgulho com um vasto 

leque de pessoas e entidades: 

Com todos os meus colegas 

que me precederam no cargo de 

Presidente da Direção da AIMMAP 

e com os que exerceram funções 

nos diferentes órgãos sociais da 

associação; 

Com todos os colaboradores da 

AIMMAP ao longo da sua História; 

Com as entidades de suporte ao 

setor metalúrgico e metalomecânico, 

como o CATIM, o CENFIM, a CERTIF, 

a AFTEM, a PRODUTECH, a CERTIF 

ou o INEGI e os respetivos dirigentes 

e colaboradores. 

E fundamentalmente com as 

empresas que ao longo de 60 anos 

não só contribuíram para que a 

AIMMAP se tenha transformado 

numa das mais prestigiadas 

associações do país como foram 

também verdadeiramente decisivas 

para que o setor metalúrgico e 

metalomecânico tenha passado a 

assumir-se como o mais importante 

pilar da indústria transformadora 

nacional. 
Não tenho, aliás, quaisquer dúvidas 

de que os verdadeiros destinatários 

da condecoração foram as nossas 

empresas e que a AIMMAP é apenas 

o depositário dessa honra, em 

representação de todos aqueles que 

tem o privilégio de agregar numa 

causa comum. 

Dito isto, o momento é agora 

de continuar a trabalhar com cada 

vez maior empenho no sentido de 

construirmos os próximos 60 anos. 

Sentimo-nos motivados a fazer 

ainda melhor. Queremos contribuir 

para que o setor metalúrgico 

e metalomecânico continue a 

assumir-se como um paradigma de 

excelência e qualidade. Estamos 

verdadeiramente mobilizados para 

ajudar a que um número crescente 

de empresas fi liadas na AIMMAP seja 

para a sociedade civil uma referência 

de ambição e empreendedorismo. 

Empenhar-nos-emos no sentido 

de incrementar cada vez mais os 

números das exportações do nosso 

setor. E teremos o maior orgulho em 

continuar a colaborar na criação de 

riqueza e de postos de trabalho. 

Ao mesmo tempo iremos manter-

nos assertivos na defesa dos legítimos 

interesses das nossas empresas. E 

que ninguém tenha dúvidas de que 

exigiremos do poder político tudo 

aquilo que é devido ao nosso setor. 

Estou certo de que nessa luta 

seremos acompanhados por um 

numeroso e fortemente motivado 

batalhão de empresas.  

As empresas fi liadas na AIMMAP 

podem estar totalmente cientes 

de que continuarão a contar com 

o empenho, a competência e 

efi ciência da sua associação. Em 

contrapartida, a Direção da AIMMAP 

está absolutamente convicta de que 

nunca estará só na defesa das nobres 

causas do setor.

ANÍBAL CAMPOS

Presidente da Direção 

da AIMMAP 

Uma honra para todas as empresas da AIMMAPEDITORIAL
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DIOGO LACERDA MACHADO, EX-SECRETÁRIO DE ESTADO DA JUSTIÇA E VICE-PRESIDENTE 

DA CONCÓRDIA, LANÇA O REPTO 

“As associações 

empresariais deviam 

trabalhar mais para 

fomentar os meios 

alternativos 
de resolução 

de litígios”
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 A posição do “fi ador-pagador”
LEGAL & ILEGAL

A fi ança é uma garantia especial das 

obrigações que se encontra regulada 

nos artigos 627.º e seguintes do 

Código Civil, através da qual um terceiro 

assegura a satisfação de um crédito alheio, 

fi cando pessoalmente obrigado perante o 

credor (artigo 627.º, n.º 1 do Código Civil). 

A título de exemplo num contrato de mútuo 

em que o credor é uma instituição bancária 

e o devedor principal uma pessoa singular, 

surge o fi ador por forma a assegurar que, na 

eventualidade de existir incumprimento por 

parte do devedor principal, o credor possa 

agir contra o fi ador, dispondo assim de uma 

garantia adicional (para além do património 

do devedor). Ou seja, caso o devedor 

principal não cumpra, ao invés do credor ver 

esgotada a possibilidade de ver o seu crédito 

liquidado através da execução do património 

do devedor, tem ainda uma segunda via - a 

fi ança que foi constituída, o património do 

fi ador.
Daqui resultam duas características 

fundamentais deste instituto: a acessoriedade 

– que decorre de forma expressa do n.º 2 

do artigo 627.º do Código Civil (adiante 

designado CC) – e a subsidiariedade – que 

se traduz na possibilidade do fi ador poder 

invocar o benefício da excussão (artigo 638.º 

CC). Quer isto dizer que a obrigação do 

fi ador surge na dependência da obrigação do 

devedor principal, ou seja, de forma acessória. 

A acessoriedade reside por exemplo e em 

termos gerais no facto da obrigação do fi ador 

não poder exceder nem ser contraída em 

condições mais onerosas, de ter que revestir 

a forma da obrigação principal, de a extinção 

da obrigação principal levar à extinção da 

obrigação da fi ança. 

No que diz respeito ao seu carácter 

subsidiário este manifesta-se através do 

benefício da excussão prévia que consiste 

no facto de o fi ador poder impedir a 

execução do seu património (verifi cando-

se o incumprimento por parte do devedor 

e estando a decorrer uma ação judicial) 

enquanto subsistirem no património do 

devedor principal bens passíveis de serem 

executados / penhorados. No entanto, 

o fi ador pode renunciar a esse benefício 

(devendo fi car expressamente declarado), 

assumindo a obrigação de principal pagador 

– o que muitas vezes é exigido pelos credores 

- e nessa sequência, pode ser demandado 

independentemente do devedor principal o 

ser ou não (sem prejuízo de poder chamar 

o devedor principal à ação que esteja a 

decorrer).
Ora, no contexto atual assiste-se muitas 

vezes a diversos fatores que originam o 

incumprimento de devedores – desemprego, 

situação de doença, etc. – o que faz com que 

os fi adores se vejam numa posição indesejável: 

a de ter que assumir uma responsabilidade 

que à partida não deveria ser sua.

Assim, face ao incumprimento do 

devedor e por forma a evitar ações judiciais 

que originem a penhora do seu rendimento 

e património, o fi ador vê-se “obrigado” a 

assumir o pagamento da prestação mensal 

acordada entre o credor e o devedor principal 

– tendo por referência um contrato de mútuo 

conforme supra se indicou.

A questão que se coloca é se o “fi ador-

pagador” poderá agir contra o devedor 

principal no sentido de reaver o dinheiro que 

despendeu para cumprir com a obrigação. A 

lei parece-nos clara quanto a esta questão: “O 

fi ador que cumprir a obrigação fi ca sub-rogado 

nos direitos do credor, na medida em que estes 

foram por ele satisfeitos.” – artigo 644.º do 

Código Civil.
Quer isto dizer que cumprindo o fi ador a 

obrigação do devedor há uma sub-rogação do 

fi ador nos direitos do credor, ou seja, há uma 

verdadeira transmissão do crédito na medida 

em que os direitos do credor tenham sido 

satisfeitos. O credor é assim substituído pelo 

fi ador que fi ca titular do direito daquele.

Face ao pagamento do crédito pelo fi ador 

não há uma verdadeira extinção do crédito 

porquanto este apenas se transfere para uma 

nova relação: “fi ador-pagador” / “fi ador-

credor” versus devedor principal. O fi ador, 

agora enquanto credor, tem o direito de 

exigir do devedor tudo aquilo que foi pago, 

nomeadamente o capital, e eventuais despesas 

e juros.
Acrescente-se que caso exista mais do que 

um fi ador, o “fi ador-pagador” para além de 

fi car sub-rogado nos direitos do credor, como 

vimos, adquire ainda um direito de regresso 

sobre os restantes fi adores (artigo 650.º, n.º 1 

do CC).
No âmbito da sub-rogação deverá sempre, 

no entanto, equacionar-se se na prática valerá 

a pena agir contra o devedor principal. Não 

tendo este tido capacidade para cumprir com 

a obrigação a que fi cou adstrito perante o 

credor, não terá em princípio capacidade para 

o fazer perante o “fi ador-pagador” …

RITA NEIVA, 

Advogada Vilar & Associados, 

Sociedade de Advogados, SPRL

WWW.VILAR.PT

Novas regras europeias 

facilitam cobrança de 

dívidas nas insolvência s 

transfronteiras
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Casos da Vida Judiciária

Na Justiça não basta 

o Título  para conhecer 

o veredicto!
Pág. II

Consultório

ARRRENDAMENTO 

ARRENDAMENTO 

COMERCIAL CELEBRADO 

VERBALMENTE EM 1966

ATUALIZAÇÃO  DA RENDA
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VII CONGRESSO DOS SOLICITADORES 

E DOS AGENTES DE EXECUÇÃO

Governo destaca 

papel da OSAE 

na modernização 

da Justiça 

em Portugal

A Ministra da Justiça Francisca Van 

Dunem destacou o papel da Ordem 

dos Solicitadores e dos Agentes de 

Execução (OSAE) como parceiro ativo na 

administração da justiça, reconhecendo 

que os vários projetos desenvolvidos pela 

OSAE têm contribuído de forma decisiva 

para “desbloquear entropias” e modernizar 

o sistema judicial.

Durante a cerimónia de encerramen-

to do VII Congresso da Ordem dos Soli-

citadores e dos Agentes de Execução, que 

terminou há dias em Viana do Castelo, a 

responsável pela pasta da Justiça transmi-

tiu a mensagem “de estímulo e confi ança” 

que o Primeiro-Ministro, António Costa, 

dirigiu ao Congresso, reforçando o facto 

de encontrar nesta Ordem um importan-

te parceiro na resolução de problemas que 

afetam a justiça.

“A Ordem dos Solicitadores e Agentes 

de Execução tem realizado um trabalho 

intenso em prol da melhoria da justiça 

e o Governo reitera a confi ança que tem 

nos seus profi ssionais” afi rmou Francisca 

Van Dunem, defendendo que o modelo 

de funcionamento entre o seu Ministério 

e a OSAE “é uma inspiração para alargar 

as parcerias com outras ordens profi ssio-

nais”.
(Continua na página II do Suplemento 

Vida Judiciária)

EMPRESAS

IRC britânico vai descer 

de 20% para 17%

“Brexit” mantém o Reino 

Unido atrativo para 

as empresas estrangeiras
Pág. 5

Empresas alemãs 

procuram parceiros 

portugueses
Pág. 35

Vigent Group 

quer crescer 30%
Pág. 32

Fischer reforça 

aposta em Portugal
Pág. 12

ENERGIA

Relatório BP conclui

Mercados energéticos 

estão em processo 

de reequilíbrio
Pág. 21

Isabel Soares, professora 

da FEP, afi rma

Incerteza regulatória 

é fator de instabilidade 

no setor energético
Pág. 34

AMBIENTE 

Vicent Basuyau afi rma

Reciclagem de resíduos 

de construção 

é oportunidade para 

a economia portuguesa
Pág. 27

Pág. 7

Banco BIC 
passa a EuroBic

• Mudança de identidade 

até 27 de julho Pág. 40

Reabilitação urbana 

com novo incentivo

• Bancos vão gerir fundo 

de 1,4 mil milhões de euros
Pág. 4

António José Seguro, presidente da Liberty Seguros, afi rma

Há vítimas de incêndios 

que nunca receberam um centavo 

das contas solidárias 

• Normas entram em vigor a 1 de julho

• Software será exigido até fi nal do ano

Novo SAFT-PT vai agravar 

custos das empresas

TEMAS:

  Fiscalidade

  Banca / Empresas

  Turismo / Imobiliário

  Tecnologias de informação

Campanha válida para novos assinantes 
e não acumulável com outras 
campanhas/promoções

ASSINE 
JÁ!
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