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CONTRATO DE DISTRIBUICAO

1 Introdugio

O contrato de distribuigio, também conhecido como concessio comer-
cial, é um dos principais instrumentos negociais concebidos para viabilizar o
escoamento da producio, ao conectar a fase de produ¢go ao consumo.

Esse negocio assume destacada posi¢do nos dias que correm, pois o au-
mento no volume da produgio tornou cada vez mais necessirio o desenvolvi-
mento de estruturas que assegurem a maxima difusdo no mercado, ainda que
em locais fisicamente distantes ou estranhos ao produtor.

Tais arranjos sdo estruturados para rela¢gdes duradouras e o sucesso de
referido negécio reclama esforgos conjugados para a colocagio dos produtos
no mercado. As caracteristicas desse tipo contratual, sobretudo seu enqua-
dramento como um contrato de duragdo e de colaboracio, colocam em xeque
a adequacdo do regramento legal para disciplinar os problemas nele havidos.

Os conlitos entre as partes tendem a se acentuar diante do inadimplemen-
to contratual. A situag¢io torna-se ainda mais grave se ambos os contratantes
descumprem o pactuado, o que, conforme cumpre ressaltar, é bastante corri-
queiro nessa modalidade de negécio.

530 situagSes como essa que este livro pretende investigar. Trata, desse

modo, da caracterizagio e das consequéncias do inadimplemento reciproco
nos contratos de distribui¢do.

Nesse cendrio, nada mais adequado do que principiar o percurso investiga-
tivo com ¢ exame deste tipo contratual, Pretende-se, com exatidio, contribuir
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para a caracterizagdo do contrato de distribuico, a qual se prestard, oportu-
namente, a moldar o inadimplemento reciproco.

A andlise tem como base tedrica o plano de‘ e.xisténcxa .do neig(;ic:‘c: e,
desse modo, busca precisar os elementos essencials, mmﬁg : aa; ;l St?:j
de referido tipo contratual. Imperioso, para a corrgtsf qua 1e cofn e,le tin-
guir ainda o contrato de distribuicio de outros negdcios qu g
dam certa semelhanga. |

Apbs a caracterizagdo do contrato de distribﬁui‘c:‘-io, convém CIaS‘;Slﬁc;é-lo
de acordo com algumas categorias, tais come a nplcxdadrle, oﬁte::]xpo eécga;
¢io da avenga, a relagdo entre as partes, a forma de conclusio do negécio,

exigéncia da forma e a dlea do negécio.

A classificacio visa a definir o regime jurid.ic‘o Elue serd aphc_adg a0 ne-

gbcio e, assim, procura langar as bases que auxiliardo na resoluga(? dos pro-
* ¥ ) X

blemas encontrados diante do inadimplemento reciproco dos participantes.

A qualifica¢do do contrato de distribuigig e a definigdo de seu r;eglme éu-
ridico n3o sio suficientes, porém, para solucionar os prol?lemas en ;enta os
diante do inadimplemento reciproco. Afinal, o descgmpﬂramento po z recair
tanto sobre a obrigacio principal como sobre as obrigagdes relaciona “a.S ;os
elementos particulares. Estas, por sua vez, podem desempenhar papéis dis-

tintos na economia do contrato.

Assim, quando ambas as partes descumprem' suas obl:igat;f’)es, ‘faz-lse
necessdrio encontrar uma ferramenta que possibilite mefhr o 1nad'1r¥1p e-
mento de forma a determinar sua repercuss§o~na economia do negdcio. O
capitulo, desse modo, estabelece uma gradacdo finalistica dos elementos

do contrato de distribuigao.

Precisar o que cada parte descumpriu é o primeiro passo a ser dado para
que, na segunda metade do trabalho, se definam as consequéncias e a exten-
s3o das respectivas responsabilidades.

Diante do exposto, cumpre principiar a caracterizar o contrato de dfsi
tribuigdo por meio do exame da operagdo econdmica que tal tipo negocia
pretende abarcar.

2  Operagdo econdmica

O processo de distribui¢io comercial tem como escopo reduzir a distin-
cia entre produgdo e consumo. A distribui¢ao abarca uma série de operagbes
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dirigidas a fazer com que a mercadoria saia do produtor e alcance seu mer-
cado de destino, o qual abrange tanto o consumidor quanto inddstrias que
empregam o bem em seu processo produtivo.,

A finalidade mais ampla de toda atividade comercial é colocar bens no
mercado. Ocorre que, com o aumento no volume da produgdo, tornou-se
cada vez mais necessério o desenvolvimento de estruturas para o escoamen-
to das mercadorias, de forma a assegurar a m4xima difusio no mercado,
ainda que em locais fisicamente distantes ou estranhos ac produtor.

A distribuicdo, em razdo disso, ocupa destacada posi¢do na atual realida-
de econdémica. E por meio dela que os produtos se tornam disponiveis aos
destinatdrios. O sucesso de um produtor, ainda que presentes qualidade e
prego adequados, serd bastante reduzido caso 2 mercadoria nio alcance seu
destino. O escoamento ineficiente, por outro lado, estrangula a demanda,
levando os destinatdrios a procurarem alternativas que melhor se ajustem as
suas necessidades.

O correto escoamento da producio, em quantidade, qualidade e pre¢o
adequados, néo s6 satisfaz a procura pelo produto, como também desempe-
nha papel fundamental quanto ao estimulo da prépria demanda, por meio
das atividades promocionais empreendidas. A distribui¢do, dessa maneira,
quando organizada de modo consistente, oferece importantes vantagens
competitivas em relacio aos concorrentes.

O processo distributivo, em suma, objetiva superar as lacunas existentes

entre producdo e destino. Tal processo costuma se organizar sob duas moda-
lidades: a distribuicdo direta e a indireta.

Essas formas de distribuicdo, entretanto, nio se apresentam como méto-
dos excludentes. O fornecedor ndo se encontra compelido a optar entre um ou
outro método de maneira completamente apartada. Na pratica, esforcos pré-
prios sdo combinados com a integra¢io de empresarios autdnomos, em busca
do médximo beneficio ao sistema distributivo. A distingdo, desta forma, apro-
veita mais como uma abstracio conceitual do que uma realidade concretal.

Na distribuicdo direta a prépria empresa se encarrega da distribuicdo, ou
seja, os bens passam diretamente do produtor para o destinatario. Para tan-

3

—_—_—
Cf. PARDOLESI, Roberto. I contratti di distribuzione. Napoli: Editore Jovene, 1979, p. 16.
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to. além de sua atividade tipica, o produtor cuida das atividades relacionadas
r

i comercializacio, através de filiais ou auxiliares dependentes.

A distribuigio, no entanto, requer co-mpeténcia}s.diztintas daqx:el;;s: ne-
cessérias & gestdo dos processos produuvc‘)s.. A ativida ;, ;2 ::;azxcllzss?'
foi progressivamente confiada a outros sujeitos 'que se dedicav n el n.
vamente 4 comercializagdo. Houve, des.sa maneira, uma esgf:c;a. l;zafgil no
ramo de atua¢io dos agentes € 0 aparecnment? da chamada} istri UIQa(; in-
direta. Nela, o escoamento da producio é.reafxzaclio por meio de uma cadeia
de operadores, denominada canal de distribuigdo®.

Os canais de distribuigio procuram estabelecer ciclos de circulagio, em
uma estrutura verticalmente concatenada, até.que 0s prc?dutos alcancem seu
destino. Os canais serdo organizados da maneira q‘ue.mals aprouver as ?artes
e podem se estruturar em uma ou mais etapas (n'xv'eis). confor.me o niimero
de intermediarios entre o produtor e o destinatdrio. Na cadeia constltgnda
mais amitde no que tange a bens de consumo, ﬁgurarfl produ'tc.)r, atacadista,
varejista e destinatdrio. Quando o objeto sao bens industriais, recorre-se

comumente ao distribuidor industrial.

A distribuicio indireta, por sua vez, divide-se em integrada e nffo ifu_e-
grada, consoante a inser¢do ou nao do distribuidor na rede d.e distribuigio
criada e mantida pelo fornecedor®. Este, ao invés de atuar diretamente no
escoamento dos produtos, se torna organizador de uma rede ff)rmada en-
tre todos Os seus agentes e tem A sua disponibilidade& uma séru? de frran-
jos para estruturé-la, desde o minimo de controle at.e a.sul?o‘llrdmacao dos
agentes. Por outras palavras, construir uma rede de distribui¢io confere ao
fornecedor a possibilidade de influir, em maior ou menor grau, ha comer-

cializacdo das mercadorias®.

A disponibilidade do distribuidor em aceitar o vincul? e, consec%uen—
temente, ingressar na rede do fornecedor pode ser incentivada através df)
oferecimento de uma série de vantagens, tais como financiamento, forneci-
mento de plantas, modelos de organizagio de empresa, uso de produtos em
comodato, licenca de uso de marca. O fornecedor, por meio dessa atuagao,

1 Cf UREBA, Alberto Alonso; SAN PEDRO, Luis Velasco; LEDESMA, _Ca}'mi.z_n Alonso; SAEN%,
Joseba Aitor Echevarria; GONZALEZ, A. Jorge Viera (dir.). Los contratos de distribucién. La Ley: Madrid,
2010. p. 60.

3 CF UREBA, Alberto Alonso et al. Los contratos de distribucién, op. cit., p. §8.
* Cf PARDOLESL Roberto. ! contratti di distribuzione, op. cit., p. 23-24.
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procura conferir ao distribuidor contrapartidas, a fim de que este aceite so-

frer restricbes em sua liberdade de atuacio no momento em que ingressar
na rede de distribuigdo®.

A escolha entre distribuicdo direta ou indireta ou a combinagio destas
modalidades ndo é suficiente, porém, para estabelecer inteiramente o sjs-
tema distributivo. E necessdrio que o fornecedor ordene as estratégias de
cobertura do mercado. A distribuigio, segundo as estratégias de cobertura
do mercado, assume fundamentalmente quatro contornos. Trata-se da dis-
tribuicdo intensiva, seletiva, exclusiva e autorizada.

A distribuicdo intensiva consiste na utilizago do maior nimero possivel
de pontos de vendas e, por conseguinte, é mais adequada para produtos de
compra frequente e de baixo valor por unidades. Contraposta 4 primeira,

encontra-se a distribuicdo seletiva, na qual o produtor limita deliberadamen-
te 0 numero de intermedidrios comerciais.

Nesse modelo, os fornecedores intentam controlar a distribui¢io e as-
segurar o prestigio da marca e a qualidade dos servicos por meio de uma
rigorosa selecdo dos revendedores. E adotada para produtos diferenciados,
de luxo e de alta tecnicidade. Tendo em vista a natureza dos produtos, a pre-
sente estrutura € a que mais atende s necessidades do negdcio. Basta pen-
sar, por exemplo, que a colocagio de mercadorias em grande quantidade ou
aquela realizada fora de instalacées adequadas teria o conddo de vulgarizar
produtos de luxo, ou ainda que mercadorias de alta tecnicidade necessitam
de distribuidores capazes de assegurar um eficiente servico pds-venda’,

Na distribui¢do exclusiva, por sua vez, o distribuidor deve adquirir e
revender unicamente os produtos do fornecedor. Tal modelo & bastante uti-
lizado para produtos de marcas notoriamente conhecidas. A exclusividade
de comercializagio pode, eventualmente, estar acompanhada de acordo que
estabeleca a exclusividade de zona de atuacio, de maneira que nio exista ou-
tro revendedor a atuar naquela 4rea. O distribuidor autorizado, finalmente,
nao usufrui dessa delimitagio territorial, mas goza do prestigio advindo do
emprego do termo “autorizado” para atrair clientes®,

—_—
* Cf PARDOLESI, Roberto. [ contratti di distribuzione, op. cit., p. 32.

¢ Cf. UREBA, Alberto Alonso et al. Los contratos de distribuctdn, op. cit., p. 86.
7 Cf.. MONTEIRO, Anténio Pinto, Dirvito comercial: contratos de distribuigio comercial. Coimbra:
Almedina, 2009. p. 115-116.

* Cf PARDOLESI, Roberto. I contratti di distribuzione, op. cit., p. 85.
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3  Caracterizagio do contrato de distribui¢do

O processo de distribuigdo é viabilizado, no cam.po.juridico, pOF contratos,
Os contratos sdo a veste juridica da operagio econdmica e servem, essencial-
mente, 4 criacdo e circulagio de riquezas®. O desenvolvimento de novos tipos
contratuais pela autonomia privada responde a necessidades priticas.

No caso em tela, o incremento no volume da produgio levou ao apareci-
mento de instrumentos negociais mais propicios a reduzir a distincia entre
produtor e destinatdrio. Estes arranjos possibilitavam a participacio de tercei-
ros na comercializagio das mercadorias, 0 que ndo era vidvel nos esquemas
tradicionais de troca'®. Surgiram, desse modo, os contratos da distribuicio,

Esses negocios, denominados ainda contratos em matéria de distribui-
¢ao, sdo uma das mais importantes ferramentas de que dispde o empresario
para viabilizar o escoamento de sua produgdo!l. Por meio deles, o fornecedor
tem a colaboragdo de agentes independentes para a colocac¢do de seus bens
no mercado, 0 que permite dquele concentrar-se na atividade produtiva e
reduzir suas despesas e riscos com a distribuicio.

O objeto de tais acordos é a intermediagdo econdmica e, por conseguinte,
disciplinam somente as relagSes entre fornecedor e distribuidor. Nio inte-
ressa, portanto, o ato final de transmissdo para o destinatario, mas a ativi-
dade desenvolvida a montante, isto é, a atividade de intermediacio instru-

mental & outra’®.

Os contratos da distribuigio, em razdo das necessidades cada vez mais
complexas para a colocagio dos produtos no mercado, assumiram uma série
de contornos negociais. A evolu¢io destes modelos, cunhados pela autonomia
privada, dirigiu-se no sentido de acentuar cada vez mais a separa¢io entre a
fase da producioeada distribuicdo. Nesse sentido, encontram-se a comissio,
a agéncia, o contrato de distribuicio propriamente dito e a franquia®,

* Cf ROPPO, Enzo. O contrato. Trad. Ana Maria Coimbra e Manuel Janudrio Costa ¢ Gomes. Coimbra:
Almedina, 1988. p. 9. Faz-se relevante anotar que o capitulo atinente 4 funcio e evolugio histérica do
direito dos contratos, no qeal consta o presente trecho, nio se encontra nas edigbes posteriores da obra,
¥ CL SPINOZZI, Michele. La concessione di vendita. In: VILLANACCI, Gerardo (org). ! contratti della
distribuziene commerciale. Torino: UTET, 2010. p. 273; e MONT EIRO, Anténio Pinto. Direito comercial:
contratos de distribuicdo comercial, op. cit., p. 37.

" Cf FORGIONI, Paula A. Contrato de distribuigdo. Sao Paule: Revista dos Tribunais, 2005. p. 29.

' Cf. MONTEIRO, Anténio Pinto. Direito comercial: contratos de distribuico comercial, op. cit., p- 35.
¥ E corrente na doutrina a inclusio destes tipos contratuais entre os contratos da distribuigdo. Cf.

PARDOLES!, Roberto. I contrate 4i distribuzione, Op. <it., p. 2; e MONTEIRO, Anténio Pinto. Direito
comercial: contratos de distribuicio comercial, Op. cit., p. 35.
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£ o contrato de distribuicio propriamente dito o objeto central do pre-
sente trabalho. Tal negécio é também conhecido como contrato de concessio
comercial em razio do estudo que introduziu o termo na doutrina pérria™,
fortemente influenciado pela doutrina francesa's, Os termos contrato de dis-
tribuicdo e contrato de concessio comercial designam, assim, o0 mesmo tipo
negocial'®, de modo que, a0 longo da investigacio, empregam-se indistinta-
mente os vocabulos distribui¢io e concessio comercial; bem como conce-
dente e fornecedor; concessionirio e distribuidor,

O contrato de distribuicio é empregado no escoamento de ampla variedade
de produtos, desde o setor de bebidas, vestuirio, perfumes, eletrodomésticos,
automoveis até produtos de elevada tecnologia e de luxo. Mais precisamente,
instrumentaliza uma operacio de distribuicio indireta, a qual costuma orga-
nizar-se por meio de redes, apesar da possibilidade de arranjo nio integrado.

No contrato de distribui¢io, o distribuidor obriga-se a revender, em sey
préprio nome e por sua conta, os produtos adquiridos junto a0 fornecedor.
Diferencia-se, porém, do comerciante comum, pois os revende conforme as
orientagdes do concedente. Tais restri¢des na liberdade de atuagdo sdo acei-
tas pelo revendedor em virtude, sobretudo, da possibilidade de ganho deri-
vada do comércio dos artigos detidos por sua contraparte.

A remuneragio do agente independente, tendo em vista a propriedade
dos bens, é calculada com base na diferenca entre o preco de aquisicao e o
de revenda. Trata-se, portanto, de contrato cuja funcio econdmica primaria
¢ a comercializagio por parte do distribuidor dos produtos do fornecedor??,

Além da obrigacdo de compra para a revenda, o contrato & geralmen-
te acompanhado por outras obrigacbes. Sdo cliusulas acessérias que disci-
plinam a relacio entre concedente e concessiondrio e determinam, conse-

—
H Cf.‘ REQUI!}O, Rubens. O contrato de concessio de venda com exclusividade, Revista de Direira
Mercantif, Industrial, Econdmico ¢ Financeire. Sao Pauio, v 11, n. 7, p. 17-45, 1972,

N CHAMPAUD, Claude. La concession commerciale. Revue Trimestrielle de Droit Commercial. Paris,

n 3 p. _451—504, jul-ser. 1963; e HEMARD, Jean, Les agents commerciaux. Revue Trimestrielle de Droit
Commercial. Paris, 1. XII, p. 573-624, p. 1959,

**  Nesse sentido, Cf, FORGIONI, Paula A. Contrato de distribuigde, op. cit. p. 51 (nota 13)ep. 56-57; ¢

POLL_O. _Marce]o. A discriminagio de Preco nas redes contratuais de distribuicio. Dissertacdo {mestrado

espélci_e mais .genérica de concessio comercial, conforme DINIZ, Maria Helena. Curse de Direito civil
brasileiro: teoria das obrigacdes contratuais e extracontraruais. 27. ed. Sdo Paulo: Saraiva, 2011. P 452

U BORTOLOTT, Fabio, Manuale di diriteo della distribuzione. v. Il. Padova: CEDAM, 2007, p. 2



22 Contrato de Distribuigdo + Zanett)

quentemente, o nivel de integracdo entre eles. Como o contrato tende a se
estender no tempo, procura-se estabelecer as bases de um comportamento
colaborativo entre as partes. Essas estipulagdes possibilitam que o fornece-
dor articule e coordene a distribuicdo de seus produtos, ainda que a ativida-

de seja empreendida por outro.

Dentre as obriga¢des acessérias, vale mencionar a exclusividade de co-
mercializa¢do e de zona, a aquisi¢io de cota minima e a sugestdo de preco
de revenda. Podem-se estabelecer ainda regras sobre a organizagio, as ins-
talagdes, os métodos de venda, as formas de publicidade e a prestacio de
assisténcia técnica a ser oferecida aos clientes,

Dessa breve anilise do contrato de distribuicdo, € possivel, desde j4, ob-
servar que esse contrato é um tipo complexo que retne a fun¢io de troca
¢ a de colaboragdo. O distribuidor, de fato, adquire as mercadorias do for-
necedor, mas nio as destina ao préprio consumo; seu fim é revendé-las. A
atividade de revenda, por sua vez, € coordenada pelo fornecedor por meio
de diversas clausulas apostas no contrato. O éxito da operacio contratual
€, No extremo, da colocagdo dos produtos no mercado, depende da atuacio
de ambas as partes. O predominio de uma ou outra fun¢io cabe a0 arranjo
negocial adotado no negdcio concreto e, assim, o contrato poderd assumir
configuracdo mais ligada & troca ou 4 cooperagio.

Apos esta descri¢io propedéutica da operagio econdmica e do contrato
de distribui¢do, cumpre examind-lo mais detidamente. A exata caracteriza-
¢do do negocio € imprescindivel para a compreensao, nos capitulos seguin-
tes, do inadimplemento do contrato de distribuicio, sobretudo quando o
nio cumprimento do pactuado se dd por ambos os contratantes.

Para tanto, a investiga¢do se vale do plano de existéncia do negdcio
juridico como base tedrica. Cumpre ressaltar, porém, que nio serdo objeto
de apreciacio todos os elementos de existéncia, mas somente aqueles cujo
exame se revela fundamental para a elaboragdo de uma teoria geral do con-
trato de distribuicao.

Nesse caso, torna-se necessario identificar a relevincia e a repercussio
de cada obrigagio descumprida para a economia do contrato e, em razio
disso, o estudo do objeto do contrato de distribui¢do ocupara posicio de
destaque nas linhas que seguem.

Antes, porém, de definir o conteiido do contrato, faz-se importante fixar
a qualidade das partes que realizam este negécio, posto que existem distin-
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tos regimes e interpretacdes para contratos civis, comerciais e de consumo.
Definidas as partes e o objeto deste tipo negocial, o estudo recai, por fim,
sobre a forma. Tratar-se-4 a seguir, portanto, de partes, objeto e forma.

3.1 Partes

O contrato de distribui¢do é um contrato tipicamente empresarial, En-
tende-se por contrato empresarial aquele celebrado entre empresarios e,
consequentemente, sujeito aos principios préprios do Direito Comercial. A
doutrina, por vezes, emprega o termo interempresarial, o qual evidencia por
si 86 a qualifica¢do das partes e contrapde-se a0 negécio celebrado com em-
presa, no qual somente uma das partes ostenta tal natureza’s,

Definir um tipo contratual como pertencente a essa categoria importa
relevantes consequéncias, sobretudo para a interpretagdo e aplicacdo da lei
civil unificada. Interpretar significa esclarecer o sentido daquilo pactuado
pelas partes e um contrato empresarial requer I6gica prépria, diversa da apli-
cdvel a0s contratos civis e aos contratos de consumo.

Sao partes dessa modalidade contratual o fornecedor e o distribuidor.
De um lado, tem-se o empresario que produz, fabrica ou fornece um bem,
chamado genericamente de fornecedor. De outro, o distribuidor que adquire
o produto daquele e atua em sua colocagdo no mercado. O contrato, como
visto, pode também ser chamado concessio comercial e, adotada tal termi-
nologia, tem-se, respectivamente, concedente e concessiondrio.

A dist’ribuigﬁo pode necessitar de uma, duas ou mais etapas para se con-
cretizar. E possivel que ocorra em apenas uma etapa, isto é, com a atuagio
de somente um distribuidor o produto é colocado em seu mercado de des-
tino. Todavia, a cadeia distributiva comumente se estende, 20 menos, 3 se-
gunda etapa. Nessa situacdo, surge a figura do subdistribuidor encarregado
de adquirir o produto do distribuidor e fazé-lo circular em seu respectivo
mercado. Aqui, além daquele firmado entre fornecedor e distribuidor, ha um

.

:8 2F;’sta discussdo ¢ abordada em FORGIONI, Paula A. Teoria geral dos contratos empresariais, op, cit., p,
¥ Sobrea interpretacio dos contratos em iai ! i

=2 presariais ¢f. FORGIONI, Paula A. Interpretagio dos negécios
empresariais. In: FERNANDES, Wanderley {coord.). Contratos empresariais; fundamentos e pn‘ncfpigs dos
tonrratos empresariais. Sio Paulo: Saraiva, 2007,
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contrato entre o distribuidor e o subdistribuidor, ou, na linguagem comum,

atacadista e varejista.

3.2  Objeto

O objeto de um contrato ¢ o conjunto dos preceitos oriundos do consen-
timento®. E, de modo bastante simples, o contetido do contrato?. Ele deve.
rd ser licito, possivel e determinado ou determindvel, sob pena de nulidade,

A defini¢do do objeto pode ser dada através dos elementos. A doutrina
costuma operar uma classificacio tripartida do conteido em elementos es-

senciais, naturais e acidentais?.

Os elementos essenciais determinam a natureza juridica de cada tipo de
negdcio. Eles acusam e distinguem o tipo e, em razio disso, sdo também
chamados de elementos categoriais inderrogdveis®. Os elementos naturais,
por seu turno, defluem da natureza do negdcio, entretanto podem ser afas-
tados mediante a vontade das partes e, em razio disso, s3o também deno-
minados elementos categoriais derrogdveis. Os acidentais ou particulares,
por fim, sio apostos pelas partes e podem, por conseguinte, estar ou nio
presentes. Uma vez pactuados, todavia, compdem o objeto do contrato.

Para descrever juridicamente o contrato de distribuicio, é, portanto, im-
prescindivel examinar seus elementos. A correta defini¢do da estrutura mi-
nima do contrato facilitard o exame a ser empreendido no item 4 do presente
capitulo, ao atuar como norte na diferencia¢do de contratos que guardam
semelhanca com a concessio comercial. Nao se pode olvidar, por fim, que a
precisa descri¢iao dos elementos que compdem o contrato de distribuicdo é
tarefa preliminar indispensavel para o exame da fun¢io desempenhada por

*  f BESSONE, Darcy. Do contrato: teoria geral. 4. ed. 530 Paulo: Saraiva, 1997. p. 97.

¥ Cf CARVALHO DE MENDONCA, José Xavier. Tratado de Direito Comercial brasileiro. v. VI, Parte I 6.
ed. stwal. Rio de Janeiro: Livraris Freitas Bastos, 1960. p. 87; ¢ JUNQUEIRA DE AZEVEDO, Antonic.
Nepocio puridice: existéncia, validade e eficicia. 4. ed. aruai. de acordo com o0 novo Cédigo Civil. 62 tir. Sio
Paulo: Saraiva, 2002. p. 32

B A divisio dos efsmentos do negdcio seguiu de perto o pensamento defendido por JUNQUEIRA
DE AZEVEDO, Antonio. Negicio Jwidico, op. cit., p. 31-41. Optou-se, no entanto, pelo emprego da

Colmbra: Almedina, 2002, p. 71-85.
¥ CL JUNQUEIRA DE AZEVEDQ, Antonio. Negdcio Juridico, op. cit, p. 35.
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cada obrigagdo presente no contrato de distribuicio, a ser empreendido no
item 6 deste capitulo,

Nesse percurso cumpre, precipuamente, identificar quais elementos cuja
verificagdo é necessdria e suficiente para que este tipo negocial exista. Em
seguida, convém buscar aqueles que podem ser afastados pelas partes sem,
contudo, alterar o tipo negocial. Assentados os elementos essenciajs e natu-
rais, deve-se perscrutar as estipulagBes mais frequentemente apostas pelos
contratantes nessa modalidade contratual, O contetido do negécio &, por
fim, preenchido pela boa-fé objetiva e pelos usos setoriais e, desse modo,
deve-se finalmente examinar o papel destes para a integracdo das lacunas do
contrato de distribui¢go.

3.2.1 Elementos essenciais

Os elementos essenciais s3o imprescindiveis 3 caracterizacio do tipo ne-
gocial, o que os leva a ser denominados também come elementos categoriais
inderrogaveis. Ao analisar os elementos essenciais do contrato de distribui-

Para que o contrato de distribuicio exista é hecessdrio, primeiramente,
que o distribuidor adquira os produtos do fornecedor. Nio basta, porém, a
compra, pois é imprescindive] bara esta modalidade contrarual que os pro-
dutos nio se destinem ao consumo, mas i revenda.

Trata-se, desse modo, de elemento essencial complexo, definido pela
4quisicao dos produtos do fornecedor pelo distribuidor para que este, poste-
riormente, promova, durante todo o tempo de duracgio da avenga, a revenda

€M uma zona de atuagio. £ este o objeto minimo de todo contrato de distri-
bui¢io, é o que caracteriza o tipo negocial.

€Om opera¢Ses meramente esporadicas.
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Essas operagdes de compra e venda, todavia: nao $ao negéc;c;s c{;::;i:;g:

3 vez que Consistem em execucao do cimfrato i
aumnoT o> um;cs mais precisamente, assumem fungdo mstrumemall 'em
iﬁg::ﬁ:fm e.sco;so perseguido pelas partes, qual seja a comercializa-

} 25
¢io dos produtos no mercado™.

Da compra e venda ainda é possivel depreender_ a Era;nsgeoregi:ef:dg;
wilaridade das mercadorias, as quais saemldo'p-atrlmon o ) somecedo
e ingressam no do distribuidor. O concessionario ‘to.ma-s.el. e me d(;

reg;riet-.irio do bem, 0 que serd fundamental para dlstmgu_:- c:n, .a 5 gt a,e
fepresemame comercial e do comissario. E.!ma vez progcr.letz:jno;;d uo :;
seu nome e por sua conta, assumindo os riscos do neg 1(;7;, aemSigioi ¢
sua remuneragio é definida pela diferenca entre o prego q
prego de revenda dos produtos. )

No que diz respeito s prestagdes do dist.ribuidor, aoddevgrt:e :edsl:::l;l;
os produtos acrescenta-se a obrigacio posterior de revenda. Es rpsemagio
nio the é exclusiva, uma vez que também se faz presente na repre s

ibui¢d : 1 1 utos
comercial. Somente na distribui¢do, porém, a revenda recai s?br% p.rgdr
proprios, os quais s3o comercializados em nome e conta do distribuidor.

O fato de o concessiondrio possuir a titularidade das mercadorias f;z
com que tenha interesses proprios para c?locii-las no merc:adc(.jI Ofi)l:;eeisez 0:
sua prépria atividade requer a comercializacio dos Produtos o o con:
E inegivel, desse modo, que a atividade das parte.s.e,' em cer*fa m com,e o
vergente e a colaboragdo delas € preordenada (dirigida) ao éxito

dos mesmos produtos.

Nesse cenario, a doutrina discute acerca da existéncia da obrigagio de
r . R . a
revenda a cargo do distribuidor. Questiona-se, de forma mais precisa, se ess

obrigagio é depreendida do préprio tipo contratual ou se descende apenas -

i i 3 funcao instrumental das
rddo, o Tribunal de Justica do Estado de Sao Paulo cogol?ora'l a \

; EIZ} :cc(!,f: cemorane venda: "Quando falamos de contrato de distribuicie, estamos dllant‘eb d_e .um
Wi&e pevuliar Cp&em POr terra, portante, as opinides que querem reduzir 0 contrato de dlst’rli. u:ﬁlz:ic;l a
zc::: negdcio de compfa e venda.” (TJSE Ap. Civ. n* 1160584-0/0, 28* Cam. Dir. Priv,, r. Des. Jilio A
i 29.04.2008). .
B Cf BORTOLOTTL Fabio. Manuale i diritto della distribuzione, o;;l g, ;;c _34;[% cNhiil;:g; aﬁ:d;f}?ll

 di distribuzi 1 ! iativa. Mapoli: Edizioni Scienti : .
conratts di distribuzione tra causa di scambio e causa associativa, Napo
p-74e 82
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da efetiva vontade das partes?, hipétese em que sua existéncia depende da
concordancia do distribuidor.

A obrigacdo de revenda ¢ elemento essencial do contrato de concessdo
comercial. Nao hé efetivamente distribuicio caso o produto seja destinado
a0 préprio consumo. Por outro lado, o dever de revenda persiste, ainda que
ndo pactuado. Ocorre que, salvo estipulagio expressa, nio se pode reclamar
a comercializa¢do de uma quantia determinada de produtos. E perfeitamente
exigivel, porém, que o distribuidor empreenda esforcos para a comercializa-
¢ao. Trata-se, via de regra, de obrigacio de meio.

As obrigacdes, conforme o exigido do devedor, costumam ser divididas
pela doutrina em obrigagSes de meio e de resultado, Nessas, 0 adimplemen-
to da obrigacdo requer a consecucio de um resultado especifico. Naquelas,
por sua vez, o devedor obriga-se tio somente a envidar esfor¢os para atingi-

-lo; sua obtengdo ndo ¢ exigivel, de modo que basta para o cumprimento que
o resultado tenha sido adequadamente tentado?”.

A orientagio encontra também acolhida no art. 5.1.4 dos Principios Uni-
droit, cujo texto toma o cuidado de esclarecer que nas obrigagbes de meio a

diligéncia requerida corresponde aquela exigida na especifica drea e situacio
em que se coloca o devedor,

Nesse sentido, o concessiondrio obriga-se a envidar seus melhores es-
forcos no sentido de promover a venda dos produtos contratuais. Hj obri-
ga¢do de meio de revenda e esta consiste em um elemento essencial da
concessdo comercial. Dessa maneira, ainda que no negocio concreto as

partes silenciem a respeito, ao distribuidor cabe agir com a diligéncia es-
perada na execucio da prestacio.

*  Uma parcela da doutrina Sustenta que esta obrigacio constitui elemento essencial do contrato ora

cela
em exame (Cf. PARDOLES], Roberto. [ contratti di distribuzione, op. cit., P. 279; e SPINOZZ], Michele. La
concessione di vendita, op. cit., p. 272). Por sua vez, Bortolotti filia-se & posicio contriria, conforme denota
O seguinte excerto: “impegno del concessionari di promuovere le vendite non pud risultare implicitamente dalla

scelta del tipo contrattuale della concessione, ma deve discendere dali ‘effetiva volonta delle parti” (BORTOLOTTI,
Fabio. Manuale di diritto dells distribuzione, op, cit., p. 13).

¥ Cf PEREIRA, Caio Mirio da Silva. Instituicdes de direito civil. v, 2. 14, ed. fev. e atual. Regis Fichtner,
Rio de Janeiro: Forense, 2010. p. 47-48; COMPARATO, Fibio Konder. Obrigactes de meio, de resultado
e de garantia, In: FACHIN, Luiz Edson; TEPEDINO, Gustavo José Mendes (coord.). Doutrinas essentinls
- obrigacBes e contratos. v. L. Sdo Paulo: Revista dos Tribunais, 2011. p. 73-88; e CORDEIRO, Anténio
Menezes. Tratado de direito civil portugués. v. 2. t. 1. Coimbra: Aimedina, 2009, p. 443-454.
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A bem da verdade, ainda que a obrigagdo do concessiondrio de promover
a revenda constitua elemento essencial, provar a insuficiéncia de empenho
é algo extremamente dificil. Esta presta¢do, em razdo disso, costuma ser re-
forgada através das cliusulas de aquisi¢do minima e manutengio de estoque
minimo?®, Tais cldusulas representam instrumentos manejados pelo fornece-
dor para controlar, em certa medida, a atua¢do e a diligéncia do distribuidor

na colocagio dos produtos no mercado.

Nada impede, entretanto, que as partes pactuem diferentemente e cons.
tituam uma obrigacio de resultado. E possivel, por exemplo, que o distribui-
dor se comprometa a vender no prazo de um ano a cota de 15.000 produtos
em sua drea de atuacdo. Nessa hipdtese, caso venda apenas 6.000 artigos, h4

inadimplemento da obriga¢do contratual.

Esclarecida a obriga¢do de promogio de revenda, cumpre elucidar algumas
questdes relacionadas a zona de atuagdo. Existe necessariamente uma 4rea em
que o distribuidor executa suas atividades, independentemente de previsio
contratual®. Na maioria dos casos, tal regido é individualizada no contrato.

O problema surge exatamente quando o negdcio nada dispde sobre a
zona de atuagdo e tampouco houve acordo verbal entre as partes. Nesse
caso, para definir a drea recorre-se a dados de fato, tal qual a regiGo em que
o distribuidor atuava anteriormente.

A auséncia de delimitagdo clara, porém, € situagio potencialmente con-
flituosa. De um lado, o concessiondrio nio sabe com exatidio o quanto po-
derd expandir seus negécios. De outro, a indefini¢do gera dificuldades para
caracterizar a falta do distribuidor na promocio da revenda.

Expostos os primeiros elementos essenciais do contrato de distribui¢io,
cumpre, nesse momento, investigar se a exclusividade e a subordinacio tam-
bém sdo elementos que definem este tipo negocial.

A exclusividade foi considerada por bastante tempo elemento essencial
do contrato de distribuic3o®. Trata-se mais precisamente da exclusividade
territorial, a qual assegura ao concessionario uma 4rea exclusiva de atua-

*  Sobre estas cldusulas, conferir os itens 3.2.3 ¢ e d, nessa ordem.
®  Ci FORGIONI, Pauia A. Contrato de distribuigdo, op. cir., p. 61.

¥ Adiscussdo sobre a essencialidade da exclusividade pode ser vista em Pardolesi. O autor, no entanto,
830 se filia & corrente e tece virias criticas: “Pides che esclusiva catturi 'essenza dei contratti di distribuzione
eppare oggi inaccetabile” (Cf. PARDOLESI, Roberto. I contrate; di distribuzione, op. cit., p. 223).
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¢do ao impedir a fixacdo de outros revendedores da mesma rede naquela
determinada drea.

Essa cldusula, em termos econdmicos, é a majs simples e imediata con-
trapartida a ser oferecida para que o distribuidor aceite, primeiramente, em-
preender os esforcos necessarios para a revenda dos produtos e ainda ingres-
sar na rede coordenada pelo fornecedor™,

A exclusividade de zona de atuacdo consiste, de fato, em uma clausula
assaz recorrente. Ndo se trata, todavia, de elemento essencial, mas de ele-
mento particular. Tal entendimento superou o anterior e € adotado atual-
mente tanto pela doutrina® quanto pela jurisprudéncia®, No mesmo senti-
do, a Lei Ferrari, ao enfrentar o problema, estabeleceu, no paragrafo tinico
de seu art. 52, que é inerente A concessio a definic4o da 4rea operacional.
Esta, no entanto, poders conter mais de um concessiondrio da mesma rede.,

A exclusividade nio é depreendida pela simples escolha do tipo contra-
tual e tampouco pode ser inferida da mera delimita¢do da zona de atuagio®,
Uma vez elemento particular, sua presenca deve ser demonstrada, seja ex-
pressamente no documento contratual, por acordo verbal ou ainda através
de uma situa¢do de fato que evidencie essa escolha, como ocorre, por exem-

plo, quando a publicidade produzida pelo préprio concedente indica certo
distribuidor como exclusivo.

A auséncia de elemento acidental, de outro lado, n3o descaracteriza 0
tipo. Qualificar-se como revendedor autorizado ou oficial j4 &, por vezes,
contrapartida suficiente para o distribuidor, hipdtese que claramente nio
afasta a existéncia de uma concessao comercial. No extremo, ndo desconfi-
gura o contrato nem mesmo a colocagio de novo distribuidor em um acordo
que estipule a exclusividade. H4, nesse caso, inadimplemento contraryal,
porém se mantém higida a natureza da avenga.

3l

Cf. PARDOLESI, Roberto. I contrasti di distribuzione, op. ¢it., p. 156.

u. CE FORG[_ON!. Paula A, Contrato de distribuicdo, op. cit., p. 59 BORTOLOTT!, Fabio. Manuale di
diritto delia distribuzione, op. cit,, p. 19-22; e SPINOZZ1, Michele. La concessione di vendita, op. ¢it., p. 285,

¥ Para o Tribunal de Justica de Sdo Paulo “a ciusulz de exclusividade, em contrato de distribuicio,

deve ser cabalmente demonstrada” (TJSP, Ap. Civ. n® 0220375—64.2002.8.26.(3100, 231* Cam. Dir, Priv, r
Des. ltamar Gaino, J- 02.06.2011), o

* Cf. FORGIONIL, Paulz A, Contrate de distribuigdo, op. cit, p. 202,
¥ Cf, BORTOLOTT], Fabio. Manuae d; diritto della distribuzione, op. cit., p. 22,
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Portanto, muito embora a exclusividade territorial seja recorrente, ely
nio constitui elemento essencial. Trata-se, na verdade, de elemento aciden-
tal ou particular e, por isso, retomar-se-4 sua descrigdo no item 3.2.3.a.

O declinio da exclusividade como caracteristica distintiva da conlcessﬁo
comercial encontra-se, consoante a doutrina, intrinsecanjlente relac1on.ac!o
com ¢ aparecimento de novo entendimento. Segunc{o esta linha, é essenclla‘l a
subordinagio econdémica do distribuidor, o qual se vé sen§zYelmente condicio-
nado a seguir as politicas distributivas e escolhas comerciais do concedente,

Esse posicionamento ¢é facilmente refutado nos dias de hoje, sobretudo
quando se contempla os contratos firmados entre fornecedor“es e grapde.s
varejistas. Nesses, o controle muitas vezes encontra:-se n.as mios do distri-
buidor e a dependéncia é do fornecedor. Dessa maneira, -amc'ia‘ que comum a
subordinagio, necessario perceber que a figura do concessionario abarca realj-
dades muito distintas, que vdo desde o grande empresdrio ao pequeno reven-
dedor, o que impede de definir esta caracteristica como elemento essencial.

Por todo o exposto, conclui-se que é essencial para a existéncia do contra-
to de distribuicdo a aquisi¢do dos produtos do fornecedor pelo distribuidor
para que este, posteriormerte, promova, ao longo de toda avenca, a revenda
em uma determinada zona de atuacio. A auséncia de apenas um desses ele-
mentos, no entanto, basta para descaracterizar a concessao comercial,

Precisado o elemento categorial inderrogavel do contrato de distribuicdo,
oportuno abordar seus elementos naturais e, posteriormente, os particulares,

3.2.2 Elemento natural

Os elementos naturais defluem da prépria natureza do negocio. As par-
tes, no entanto, podem afasti-los, sem que isso acarrete a mudanga de tipo
negocial. Tais elementos, em razio disso, s3o também denominados catego-
riais derrogaveis¥,

A permisséo de uso da marca constitui o elemento natural do contrato de
distribuicio. Por meio desta obriga¢io, o fornecedor coloca o uso da marca
a disposicdo do distribuidor, o qual podera partilhar do prestigio e da noto-
riedade da marca para o exercicio de sua atividade. O distribuidor assume,

*  CE PARDOLES], Roberto, [ contrani di distribuzione, op. cit., p. 178-179.
7 Cf JUNQUEIRA DE AZEVEDD, Antonio, Negécio juridics, op. cit., p. 38.
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por sua vez, os deveres de zelar por ela e de atender s determinagées do
fornecedor quanto ao modo de us4-la, No extremo, a permissio de uso da
marca ainda possibilita que o distribuidor seja identificado como membro
de sua respectiva rede pelo destinatirio.

Como elemento natural, a permissio de uso da marca do fornecedor pelo
distribuidor, em principio, restard presente no contrato de distribuicio. A
vedacdo a0 uso dependerd de manifestacio dos contratantes, ou seja, ha para
as partes 0 6nus de se manifestar caso queiram afast-lo,

De modo mais preciso, pode-se afirmar que a permissio de uso restar
caracterizada ainda que as partes nada pactuem a respeito, o que a afasta de
um elemento acidental. Para ilustrar tal situagdo, vale considerar um con-
trato de distribui¢cdo que tenha por objeto a revenda de bicicletas. Por mejo
dele, ainda que as partes nada tenham estabelecido, o distribuidor colocars
no mercado produtos que estampem a marca do fornecedor.

O uso da marca, por outro lado, nio figura entre os elementos essenciais
do referido tipo negocial, porquanto a cliusula que o veda n3o descaracteriza
o contrato de distribui¢fio. Nessa linha, basta pensar em uma cldusula cujo
texto dispSe que as bicicletas entregues pelo fornecedor serdo colocadas no
mercado com a marca do préprio distribuidor.

A permissio de uso da marca, desse modo, resulta do proprio contrato
de distribuicdo e apenas nio estari presente caso seja afastada expressa-
mente no negdcio concreto. Assim, esse é o gnico elemento natural do
contrato ora examinado.

3.2.3 Elementos acidentais

Os elementos acidentais ou particulares sdo aqueles inseridos no negé-
cio concreto pelas partes no exercicio da autonomia privada®®, Eles nio de-
correm da mera escolha do tipo contratual e, com iss0, sua presenca requer
estipulagio das partes.

No contrato de distribui¢do, os elementos particulares assumem impor-
tante papel, ainda que ausente, por 6bvio, conotagio de essencialidade. Por

L]

M
Cf. JUNQUEIRA DE AZEVEDO, Antonio. Negécio juridico, ap. cit., p. 38,
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meio deles ¢ disciplinada a relacio entre concedente e concessiondrio e se
H y 39
determina, por conseguinte, o nivel de integragdo entre eles®.

Esses elementos tencionam, mais especificamente, coordenar a atividade
de revenda e articular a colaboragdo entre os contratantes. Possibilitam, em
ltima andlise, que o fornecedor controle sua rede de distribuigio sem as-
sumir, todavia, o risco de tal atividade, o qual recai sobre o concessiondrio.
Trata-se, em suma, de regras internas de organiza¢do, apostas consoante a
politica comercial definida pelo fornecedor®, No negdcio concreto, tais ele-
mentos podem ou nio se encontrar e, uma vez presentes, podem aparecer

com diversas configuragdes.

Cumpre, nesse momento, identificar quais os elementos particulares
apostos comumente no contrato de distribuicio.

a) Exclusividade territorial

As clausulas de exclusividade, aqui compreendidas a exclusividade terri-
torial e de comercializagdo, sdo uma das mais recorrentes estipulacées dos
contratos de distribuic@o. Sua presenca refor¢a a consecugdo dos objetivos
perseguidos pelas partes nessa modalidade contratual, muito embora nio
constituam elementos essenciais.

A exclusividade territorial representa, de fato, a mais simples e imediata
contrapartida a ser oferecida pelo fornecedor dquele cujo dever consiste em
se empenhar a0 mdximo para a comercializacio e a construcio de um mer-
cado para os produtos do outro. A exclusividade de venda, por outro lado,
garante que o distribuidor concentrard todos os seus esfor¢os na comerciali-
zacdo das mercadorias contratuais e, desse modo, é o principal instrumento
para integré-lo a rede de distribuico planejada pelo fornecedor®!.

Na exclusividade territorial ou de zona, o concedente assume o compro-
misso de nao vender as mercadorias objeto do contrato a outro distribuidor
dentro de determinada drea geogrifica. O distribuidor com exclusividade,

»  CL SPINOZZI, Michele. La concessione di vendita, op. cit, p. 285.

* I PARDOLESL, Roberto. ! contrarti di distribuzione, op. <it., p. 220; e MONTEIRO, Antdnio Pinro.
Direito comercial: contratos de distribuicio comercial, op. cit., p. 111,

 CE PARDOLESI, Roberto. | contratti di distribuzione, op. cit., p. 156; e BORTOLOTTTI, Fabio. Manuale
di diritto della distribuzione, op. dt., p- 19-20.

Contrato de Distribuigdo 33

dessa maneira, € o Gnico autorizado a comercializar og produtos contratuais
naquela regido,

Note-se que a exclusividade n3o é inferida da mera delimita¢io da zona
de atuagio. E perfeitamente possivel que se atribua uma 4rea de atuacdo
ao distribuidor sem conceder-lhe, no entanto, a garantia de nio enfrentar
a concorréncia de outros distribuidores da mesma rede. A exclusividade,
desse modo, deve ser pactuada por escrito no documento contratual, por
acordo verbal ou ser depreendida através de uma situagdo de fato capaz de
evidenciar a vontade das partes nesse sentido. E o caso, por exemplo, de
um panfleto publicitdrio produzido pelo fornecedor, no qual o distribuidor
figure como exclusivo.

A exclusividade territorial afasta a concorréncia intramarca e acaba por
criar uma reserva de mercado a favor do distribuidor exclusivo*2, Assim, o
concessiondrio de determinada marca de reldgios que atua com exclusivida-
de em todo o territdrio nacional é o Gnico a colocar em nosso mercado os
produtos contratuais, Ele se sujeita a competicdo com outras marcas {entre-
marcas), mas nio 3 concorréncia com integrantes de sua rede (intramarca).

Um dos principais problemas que envolvem a exclusividade a favor do
distribuidor diz respeito 4 violagio do contrato por parte de terceiros. Nesse
caso, ndo h4 venda direta e tampouco invasio territorial por outro membro
da rede, mas uma comercializacio 3 margem dos contratos estabelecidos
com 0s concessiondrios exclusivos.

E o caso de terceiro que adquire o produto de dado fornecedor ou dis-
tribuidor e o revende na 4rea de atuacao de outro. A Lei ne 6.729/79, mais
conhecida como Lei Ferrari, nos termos de seu art. 12, procurou evitar esta
situagdo ao vedar explicitamente a revenda de veiculos novos pelo distribui-
dor a outros comerciantes. A comercializagdo paralela foi também alvo de
apreciacio pelo Superior Tribunal de Justica®,

% O termo reserva de mercado é empregado por Nervi (NERVI, Andrea. I contratii di distribuzione, op.

cit., p. %5)._ Por sua vez, Forgioni prefere dizer que hd uma espécie de monopélio por nio enfrentar a
toncorréncia intramarca, mas somente a entremarcas (FORGIONI, Paula A. Contrato de distribuigdo, op.
cit,, p. 202).

®  No caso, decidiu-se que o contrato de distribuicio exclusiva, por si s6, nio anula a liberdade de

tomercializar produtos, decorrentes dos principios que fundamentam a ordem econdmica, nem afasta as
Tegras de economia baseada na propriedade privada e na livre concorréncia (Cf. STJ, REsp n® 930.491, 32
T, r. Min. Sidnei Beneri, j- 12.04.2011).
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b} Exclusividade de comercializagdo

A cliusula de exclusividade de comercializagdo, também conhecida
como exclusividade a favor do concedente, obriga o distribuidor a adquirir
os produtos contratuais apenas do fornecedor (ou de outros por ele indjca-
dos). Por outras palavras, a cliusula veda que o distribuidor comercialize
os produtos dos concorrentes, conforme reconhecido pelo Tribunal de Jus-

tica de Sdo Paulo*.

Vale esclarecer que a exclusividade de comercializa¢do recai tdo somente
sobre os produtos contratuais. E possivel que o negocio ndo abarque toda
a gama de produtos do fornecedor, mas somente uma parcela deles. Nesse
caso, a limitacdo na atividade do distribuidor incide apenas sobre os produ-

tos estipulados.

A situagdo € bem ilustrada por meio de um exemplo. Dada sociedade
possui contrato de distribuicio com famosa marca de relégios, sendo que
uma de suas cldusulas prevé a exclusividade de comercializa¢do. O contra-
to abrange, porém, apenas os modelos que suportam alta pressio, ou seja,
aqueles destinados para mergulho. O distribuidor, portanto, nio pode re-
vender este tipo de relégio das marcas concorrentes. £ livre, no entanto,
para comercializar qualquer outro modelo.

A exclusividade de comercializagio, como se conclui do exposto, liga-
-$€ & concorréncia entremarcas e representa o principal instrumento detido
pelo fornecedor para integrar o terceiro & sua rede de distribui¢io. Como
o distribuidor assume a obrigacio de comercializar apenas os produtos do
fornecedor, essa cliusula tem o condido de aumentar a dependéncia econd-
mica entre as partes.

€} Aquisicdo minima

A cldusula de aquisicio minima (ou cota minima) estabelece para o con-
cessiondrio a obrigacio de adquirir uma quantidade determinada de produ-

#  Segundo a decisio proferida, a “cliusula de exclusividade visa a manter a fidelidade do distribuidor
ac fornecedor a fim de que nio sejam comercializados produtos de empresas concorrentes.” (TJSE Ap.
Civ. n% 992.05.123294-3, 262 Cim,, r. Des. Renato Sartorelii, j. 14.09.2010).
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tos em certo intervalo de tempo*. O fornecedor, por sua vez, assume o dever
de entregar a quantidade pactuada‘,

Esta clausula € frequentemente aposta pelas partes e, como visto, re-
presenta uma ferramenta para que o fornecedor controle a atuagio e a dilj-
géncia do participe na revenda dos produtos. Espera-se que o distribuidor
empreenda os esforcos necessarios para colocar no mercado, ao menos, a
cota que estd vinculado a adquirir. A Lei Ferrari, nos termos de seu art. 78,
inciso I1I, estabelece critérios para a fixacio da cota de aquisigdo, consoante
a capacidade empresarial, o desempenho de comercializagdo e a capacidade
de mercado da 4rea de atuagio do concessionario.

Vale ressaltar, porém, que aquisicdo e revenda nio se confundem e, em
vista disso, € possivel que o distribuidor descumpra sua obrigacio de re-
venda, ainda que tenha adquirido a cota minima fixada no contrato. Basta
pensar em um concessiondrio que deixa de vender og produtos do conce-
dente para, langando m3o da exclusividade territorial, exclui-lo do mercado
e posteriormente langar seu préprio produto.

d) Manutengdo de estoque minimo

A exigéncia de manutencio de estoque pelos concessionirios reduz as
despesas dessa natureza suportadas pelo concedente, uma vez que 0s custos
COm armazenagem, conservagio e seguro sio assumidos pelo primeiro.

Esta cldusula, tal qual a anterior, constitui instrumento detido pelo con-
cedente para controlar a atuacio e a diligéncia do distribuidor na colocagio
das mercadorias no mercado. Isto porque a presenca de pecas para reposi-
¢d0 garante, em certa medida, que as necessidades dos destinatdrios serio
atendidas. Ademais, a possibilidade de encontrar todo o mix de produtos
em qualquer dos distribuidores preserva a imagem da rede. No entanto, a
ressalva feita anteriormente persiste, porquanto o distribuidor pode nio se
empenhar na comercializacdo dos artigos ainda que possua certo estoque.

——
¥ CETISE Ap. Civ. n2 D11 1339-78.2008.8.26.0005, 318 Cim., r. Des. Adilson de Araujo, j. 19.04.2011;
e TISE Ap. Civ. n® 108284-0/0, 362 Cam., 1. Des. Arantes Theodoro, j- 12.07.2007.

* A presenca da obrigacio de entrega de cota minima também ¢ exposta em CAMILO JUNIOR, Ruy
Pereira. O contrato de distribui¢io: uma andlise i luz da teoria relacional. Dissertagde (mestrado em
Direito) apresentada 3 Faculdade de Direito da Universidade de Sio Paulo, S0 Paulo, 2004. p. 76.
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Vale anotar, por fim, que o art. 10 da Lei Ferrari limita as exigéncias de
estoques no setor de vefculos automotores de via terrestre.

e} Servigo de assisténcia técnica

Nos contratos de concessdo mercantil, além da obrigacdo de promover
a revenda, o concessiondrio geralmente tem o dever de prestar assisténcia
técnica. Nos contratos que envolvem produtos de alta complexidade, como
computadores, a capacidade para a prestagio dos servicos de pds-venda
constitui critério decisivo para o ingresso na rede de distribuicio,

f) Publicidade dos produtos

As despesas com a publicidade dos produtos sdo, geralmente, partilha-
das pelas partes. Na maioria dos casos, as agdes de marketing local cabem
ao distribuidor e aquelas de 4mbito nacional ou que abarquem toda a rede,
ao fornecedor.

A acdo publicitdria da rede de distribuigiio & desenvolvida, mais preci-
samente, pelo fornecedor. O concessionrio, desse modo, promovers a pro-
paganda de acordo com as diretrizes fixadas e costuma valer-se do material
promocional {folders, adesivos, brindes) desenvolvido por sua contraparte.

g) Orientacdes técnicas

O fornecedor, como organizador da rede, prescreve ao distribuidor uma
série de obrigacdes ligadas & politica de vendas. As orientagdes comumente
encontradas s3o aquelas relativas: (i) a2 um padrdo minimo de atendimento,
até mesmo com o oferecimento de treinamento para pessoal; (ii) & organiza-
¢do das vendas e do estabelecimento; (iii) 4 forma de manuseio, acondicio-
namento e transporte das mercadorias até o destinatdrio; e (iv) i sugestio
ou & indica¢do de pardmetros para a determinagio do preco de revenda,

h) Prestacdo de informagdes sobre 0 mercado

O fornecedor, a0 optar pelo sistemna de vendas indireto, reduz também o
S€u contato com o mercado. A partir do momento em que é tomada tal deci-
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sdo, as informagdes e percepgdes das demandas e reagdes dos destinatérios
chegam a ele somente por meio dos distribuidores®,

Esta situacdo justifica a presenga da obrigacio de prestar informacées
que recai sobre o distribuidor na grande maioria dos contratos.

3.2.4 Usos e boa-fé

As presta¢es tratadas compdem o objeto do contrato de distribui¢do, A
aquisi¢o dos produtos do fornecedor pelo distribuidor para que este, poste-
riormente, promova a revenda em uma zona de atuagdo, é obrigagio complexa
que define o tipo contratual e se estende pelo tempo de duracio da avenca,

O objeto contratual ora investigado nio se limita, todavia, a estas obri-
gagbes. Merece destaque também a permissio de uso da marca a favor do
distribuidor. Tal prestagdo, muito embora decorra do tipo, pode ser afastada
mediante o consentimento das partes.

O contetido do contrato é composto ainda por inGimeras outras obriga-
¢0es que visam a organizar as atividades a serem empreendidas e a coorde-
nar o relacionamento dos participes no iter contratual. As obrigagbes suprae-
xaminadas se tratam daquelas mais frequentemente apostas pelas partes no
exercicio de sua autonomia privada.

O conjunto desses preceitos oriundos do consentimento compdem, por-
tanto, o objeto do contrato de distribuicio. Imprescindivel notar, entretanto,
que a realidade, ndo raramente, excede as previsdes das partes. A ocorréncia
de incompletudes contratuais é ainda mais natural quando os acordos sio
desenhados para terem longa duragio, tal qual o contrato de distribui¢go.
Os contratos de duracio sio feitos para protrair-se no tempo e, por isso, no
momento de sua formagio é impossivel para as partes prever todos os even-
tos que podem ocorrer no futuro.

As lacunas devem ser supridas por meio da integragio, sob pena de graves
fepercusses na economia do negécio. A integragio objetiva criar normas para
compor o contetdo do negécio. As principais fontes de integracio do contrato
530 0 principio da boa-fé objetiva* e os usos em sua fun¢io normativa.

—
¥ CF. PARDOLES!, Roberto, [ contratti di distribuzione, op. cit., p- 27.

*  Segundo Roppo, a boa-fé é uma importante fonte de integragic dos contratos. Preceitua ainda que
“non & azzardato dive che la scoperta ¢ la valorizzazione df questo ruolo della buong Sfede costituisce una delle
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A boa-fé é elemento criador de novos deveres dentro da relagio obri-
gacional. Tais deveres, oriundos da complexidade intraobrigacional, podem
nascer e se desenvolver independentemente de pactuagdo*. Os deveres re-
sultantes da boa-fé objetiva sio denominados na doutrina sob as mais varia-
das nomenclaturas: deveres acessérios de conduta®; instrumentais ou fup.

cionais®; e laterais®.

Nos contratos de colabora¢io, tais como o contrato de distribuicdo, a
boa-fé, tomada nessa fun¢do criadora de deveres juridicos, assume papel
ainda mais destacado do que nos outros negécios juridicos.

Nesses contratos, varios deveres fundados na boa-fé compdem, desde
logo, o conteudo do contrato. E o caso, por exemplo, do dever de informar.
Assim, em razdo da necessidade de colaboragio entre os contratantes insita
a tal negdcio, os deveres de consideracio reciproca, de observancia aos inte-
resses da outra parte, em suma, de conduta honesta e leal, tornam-se ainda
mais destacados, conforme se examinard mais detalhadamente no item 5.3
do presente capitulo.

Os usos e costumes também se prestam a completar a declaracio ne-
gocial. O emprego dos usos e costumes na integracio dos contratos j4 se
encontrava na quinta regra de Pothier* e no art. 133 do Cédigo Comercial.
Nesse sentido, merecem destaque os arts. 1.374, do Cédigo Civil italiano,
e 1.135, do Codigo Civil francés, os quais estabelecem que os contratos
obrigam n3o somente iquilo que neles estd expresso, mas ainda a todas as
consequéncias da obrigacio decorrentes da equidade, dos usos ou da lei.

principali linee di sviluppo del diritro dei contrati del nostro tempo”. (ROPPO, Enzo. If contratto. 2. ed. Milano:
Giuffré Editore, 2011. p. 465).

* Cf COUTO E SILVA, Clévis V. do. A slrigacdo como processo. Rio de Janeiro: Editora EGV, 2006. p. 35.
O trabalho foi originalmente apresentado em 1964, como tese de livre-docéncia.

*  CE ANTUNES VARELA, Jodo de Matos. Das obrigagdes em geral. v. 1, 10. ed., 54 reimp. da ed. de 2000.
Coimbra: Almedina, 2008. p. 123,

*  CL MARTINS-COSTA, Judith. A bea-f¢ no direito privado: sistema e tépica no processo obrigacional.
540 Paulo: Revista dos Tribunais, 1999, p. 438,

St CL 3ILVA, Jorge Cesa Ferreira da. A boa-f¢ e a violagdo positiva do contrate. Rio de Janeiro: Renovar,
2002 p. 75,

®  "Régle pour Uinterpretation des conventions: Fusage est d'une si grande autorité pour I'interprétation des
conventions, gu'on sous-entend dans un contrat les clanses qui y sont d'usage, quoiqu’elles ne soient pas exprimées: In
contractibus tacite veniung e quar sunt moris o consuetudinis,” (POTHIER, Robert Joseph. Quvres complétes de
Pothier. Tome premier: Traité des obligations. Nouvelle édition. Paris: Chez Thomine et Fortic, Libraires,
1821. p.38).
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Note-se que, no contrato de distribui¢io, a fun¢io integrativa dos usos
setoriais assume especial relevincia ao produzir reflexos sobre o regime ju-
ridico aplicdvel. A tipicidade social* deste contrato prescreve que, na ausén-
cia de regramento particular, se recorra aos usos e costumes, para somente
depois ter lugar a analogia a contratos semelhantes, conforme se examinars
no item 5.1 do presente capitulo.

O principio da boa-fé objetiva e 08 usos setoriais so, portanto, as prin-
cipais fontes para integrar os contratos. No contrato de distribui¢io, o ma-
nejo correto de tais ferramentas contribuird de maneira ainda mais desta-
cada para definir o contetido do negécio. Assim, ao examinar os elementos
essenciais, naturais e acidentais e, finalmente, o papel da boa-fé objetiva e
dos usos setoriais para a integra¢io das lacunas presentes no contrato de
distribui¢do pode-se descrever juridicamente o contrato de distribuigio e,
por consequéncia, definir seu objeto.

3.3 Forma

Apés investigar as partes e o objeto do contrato de distribui¢do, cumpre,
nesse momento, a fim de concluir a anilise do plano de existéncia do contra-
to ora objeto de estudo, examinar a forma do contrato de distribui¢io.

A forma € o meio pelo qual o agente expressa sua vontade®. Pode ser es-
crita, oral ou gestual. A declaragio, em certas situagBes, pode resultar ainda
do siléncio ou de um comportamento passivel de ser valorado como declara-
¢do de vontade. Todo contrato, manifestando-se por um ou outro meio, re-
clama uma forma®s, Nio h4, de modo mais preciso, um negdcio juridico sem
ela. A forma, portanto, ¢ elemento de existéncia de todo negécio juridico®.

No direito brasileiro, a escolha da forma é, em regra, livre. Néo raro, po-
rém, a lei exige a adogdo de forma especial. Nessa hipétese, a forma especifi-

—_—
*  Contrato socialmente tipico & aquele cuja tipicidade foi cunhada por seu reiterado emprego pelo
mercado, ou seja, 0 negéeio foi de tal maneira difundido na praxe social e econdmica que possibilitou o
8eu reconhecimento como um tipo negocial, em detrimento da auséncia de regramento legal. Este tema
serd analisado com mais vagar a seguir no item 5.1 deste capitulo, :

*  Para aprofundamento sobre as fungdes desempenhadas pela forma no direito contratual brasileira,

¢f. ZANETTI, Cristiano de Sousa. 4 conservagdo dos contratos nulos por defeita de Jorma. $3o Paulo: Quartier
Latin, 2013. p. 159-218.

% Cf. ROPPO, Enzo. Il contratto, op. cit,, p. 206.
¥ Cf JUNQUEIRA DE AZEVEDO, Antonio. Negécto juridico, op. cit., p. 32.
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ca, nos termos do art. 104 do Cédigo Civil, assume a qualidade de requisite
de validade e deve ser observada para que o negécio ingresse regularmente

no mundo juridico.

O contrato de distribuigio, diferenciando-se dos chamados contratos so-
lenes, nio requer forma especifica®®. Encontra-se, mormente, sob a forma
escrita, mas nio hé exigéncia de tal. Além disso, sua execugdo leva igual-
mente & formagdo do vinculo obrigacional por configurar aceitagio ticita
i proposta, conforme ensina a doutrina®, secundada pela jurisprudéncia®,

O exame da forma do contrato de distribuicio encerra o estudo dos ele-
mentos de existéncia necessdrios para a caracterizacio deste tipo negocial.
De maneira bastante sucinta, pode-se afirmar que o exame das partes, do
objeto e da forma revelou que o contrato de distribui¢do é um negdcio tipica-
mente empresarial, nio solene, pelo qual o distribuidor adquire as mercado-
rias do fornecedor para posteriormente empenhar-se na revenda, de acordo
com uma série de regras que coordenam a atividade, e comumente integram
o distribuidor i rede concebida pelo fornecedor.

4  As diferencas em relac¢io aos contratos afins

No item anterior, o contrato de distribui¢io foi detidamente caracteri-
zado. No entanto, para sua completa e exata compreensio, cumpre ainda
diferencid-lo de tipos negociais que guardam com ele alguma semelhanca.

Nessa tarefa, deve-se anotar, primeiramente, a generalidade da expressio
contratos de distribuigiio, a qual comporta duas acepcées. O termo em seu

*  Posicionamento diverso & encontrado em Orlando Gomes. Segundo o autor, trata-se de contrato
formal, cuja celebrac3o deve se realizar por meio de instrumento particular (GOMES, Orlando. Contratos.
26. ed. atual. Antonio Junqueira de Azevedo e Francisco Paulo De Crescenzo Marino. Rio de Janeiro:
Forense, 3009. p. 464). O Tribunal de Justica do Estade do Parand, em linha, decidiu que “o contrato de
distribuicio s6 pode ser celebrado por escrito, sendo inaceitivel o emprego da forma verbal em razio da
complexidade das cldusulas e condiges que devem integrar esse tipo de contrato” (TJPR, Ap. Civ. n®
0124504-2, 12 Cim. Civ., r. Des. Pacheco Rocha, i- 01.10.2002).

#®  CF TAVARES GUERREIRO, José Alexandre. Comentirios sobre: Contrato mercantil. Proposta.
Aceitaco. Inexisténcia de manifestacio expressa. Art. 1079 do CC. Siléncio circunstanciado que significa
manifestacio ticita da vontade. Cobranca procedente. Recurso ndo provido. Revista de Direito Mercantil,
industrial, Eeandmico ¢ Financeiro, Sao Paulo, v. 23, n. 53, p- 119-122, jan./mar. 1984.

% *“Contrato de distribui¢io. Parte que efetivamente atuava como distribuidora de produtos da ré.
Contrato caracterizado, ainda que o eserito” (12 TACIVSE Ap. Civ. n® 768.938-3, 28 Cim,, 1. Des.
Cyro Bonilha, j. 1B.08.1999). No mesmo sentido, STJ, REsp n? 1.255.315, r. Min. Nancy Andrighi, j.
13.09.2011 e TISP, Ap. Civ. n® 7.029.588-8, 23% Cam. Dir, Priv,, £. Des. Rizzatto Nunes, j. 05.03.2008.
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sentido mais amplo reporta aos contratos que visam a conectar, pelo sistema
de venda indireta, a fase produtiva 3 distributiva. $40 ainda empregadas, a
fim de evitar confusdes terminolégicas, as expressdes contratos da distribui-
¢do ou contratos em matéria de distribuicio., Aqui encontram-se a agéncia
(ou representagdo comercial), a comissio e a franquia.

O termo contrato de distribuicdo em sentido estrito, por sua vez, refere-
-se a uma das espécies abrangidas pelo género. Também conhecido como
contrato de concessdo comercial e, conforme ja elucidado, objeto do presen-
te percurso investigativo.

O confronto do negdcio ora objeto de estudo com outras figuras possi-
bilitard o teste da exatidio dos elementos essenciais, naturais e acidentais
tragados no item 3.2 acima. Por meio da comparagao, pretende-se, portanto,
confirmar as caracteristicas que definem o contrato de distribui¢do.

De modo mais preciso, pode-se afirmar que a comparago entre contrato
de distribui¢io e, do outro lado, a agéncia, a comissio e ainda o contrato
estimatério coloca em evidéncia a qualidade de proprietdrio do distribuidor.

A tarefa de estremar o contrato de distribuicio da franquia revela-se bas-
tante drdua, mas, indubitavelmente, afasta a integracio e a cooperacio entre
os participes como elemento definidor do tipo negocial ora tratado.

O cotejo com o contrato de fornecimento corrobora, por fim, que nio
basta a compra da mercadoria e, por conseguinte, demonstra a relevincia da
revenda para se definir o contrato de distribui¢ao.

Por todo o exposto, ndo resta diivida sobre a importancia do presente
item para a exata caracterizagdo do tipo negocial ora objeto de estudo. Cum-
pre, em virtude disso, proceder a cada uma dessas comparagGes.

4.1 Contrato de agéncia (representacio comercial)

O contrato de representacio comercial rege-se pela Lei n® 4.886/65. Com
o advento do Cédigo Civil de 2002, o contrato de agéncia foi disciplinado
nos arts. 710 a 721. A adocio de tal terminologia suscitou dividas na dou-
trina, porquanto se discute se agéncia e representagdo comercial sdo termos
sindnimos ou se designam tipos contratuais diversos.

De acordo com o art. 710 do diploma civil, na agéncia uma pessoa as-
sume, n3o eventualmente e sem subordinagio, a obrigacio de promover,
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