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O capitulo décimo estuda arepressao ao abusodadependén-
ciaeconémica pelo direito concorrencial brasileiro, passando pela
tortuosa questao da defini¢do do mercado relevante nos acordos
verticais, um dos temas hoje mais discutidos no momento tanto
na Europa quanto nos Estados Unidos.

O capitulo décimo primeiro trata da disciplina da relagdo
entre fornecedores e distribuidores no contexto do novo Codigo
Civil. Eveniual potestatividade de cldusulas contratuais, abuso
de direito (e pardmetros para a aplicacdo do art. 187), modifica-
¢Ao e prorrogacio coativa da avenca e lesdo.

No capitulo décimo segundo, iniciamos a investigagio do
término da relagdo contratual entre fornecedor e distribuidor. E
feita extensaresenha da jurisprudéncianacional, bem como ana-
lisados os efeitos do rompimento sob o prisma da legislagdo
antitruste e do direito comercial.

O capitulo décimo terceiro € dedicado a andlise do processo
interpretativo dos contratos de distribuigdo, conforme a moder-
na doutrina européia. E efetuado o resgate de institutos tradicio-
nais do direito comercial como causa, boa-fé e prote¢io da legi-
tima expectativa da contraparte, ac mesmo tempo em que estu-
damos a racionalidade juridica e a racionalidade econdmica.

Por fim, no capitulo décimo quarto, tratamos do fendmeno
conhecido como buyer’s power, ou poder de compra, ligado a
dependéncia econdmica dos fornecedores.
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Contrato de distribui¢fio e contrato de franquia—1.18 Con(ra-
to de distribuigio e contrato de comissdo mercantil —1.19
Contrato de distribuicdo e contrato estimatério — 1.20 O novo
Cédigo Civil e adisciplina dos contratos de concesséao comer-
cial (distribuicfio) — 1.21 Proposta de definigao dos contratos
de distribuigao.

1.1 Venda direta ou indireta?

A pritica comercial demonstra que o sucesso de um produ-
to depende, em boa parte, de promogéo adequada e de uma efi-
ciente rede de distribui¢io, que abarque toda a regido com po-
tencial de comercializagio. Sem a chegada do bem ao consumi-
dor, é possivel que de nada adiante a sua qualidade ou mesmo o
preco conveniente.! Por essa razdo, ¢ cada vez maior & atengdo
que as empresas dispensam ao sistema de escoamento da sua pro-
dugio, buscando otimizar seus resultados mediante a escolha do
melhor método disponivel. Nessa linha, um vasto leque de op-
¢Oes se apresenta.

A primeira delas é que a propriaempresa cuide da distribui-
¢cio da mercadoria, colocando-a diretamente junto ao consumi-
dor. Trata-se da chamada venda direta. As fung¢des inerentes a
comercializagio estfio a cargodo produtor ou de sujeitos que dele
dependem diretamente (por exemplo, empregados).

Mas o agente econdmico poderd, ainda, buscar a colabora-
cio de outros empresdrios paraavenda, aproveitando eventuais

M “J] ne suffit pas de produire, il faut encore vendre”, diz Virassamy
naobra Les contrats de dépendance, p. 45. Sobre a mesma ques-
180, v. Giorgio Barbieri ¢ Aldo Frignani, Contratti della
distribuzione, p. 193.
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sinergias (venda indireta). Essaalternativa pode ser especialmen-
te vantajosa em se tratando de empresas que nio conhecem as
particularidades do mercado em que atuardo, como ocorre nos
casos de contratos internacionais de distribuigcdo.? Com a adogéo
do sistema de vendas indiretas, os investimentos a serem efetua-
dos pelo empresdrio diminuem, na medida em que grande parte
das despesas com a distribui¢io serd assumida pelos integrantes
da rede.? A relacdo bipolar (fabricante/adquirente), tipica das
vendas diretas, torna-se triangular na venda indireta (fabricante/
distribuidor-intermedidrio/adquirente).*

@ Juracy Parente explica alguns problemas enfrentados pelos es-
trangeiros para realizar a venda direta em nosso mercado: “TA]s
dificuldades sdo muitas. Além de precisarem divulgar uma mar-
ca desconhecida, estas empresas t8m que formar umarede de for-
necedores confidveis, conseguir executivos brasileiros para pos-
tos-chave, adaptar seu o conceito original a cultura local. Um
escorregio no mix de produtos, por exemplo, pode comprometer
o giro de estoques — ou até virar piada” (Varejo no Brasil, p. 16).

& Valentine Korah, em conhecida obra européia sobre os contratos
de distribui¢fio, aponta as seguintes razdes pelas quais os fabri-
cantes sdo impelidos ao sistema de vendas indiretas: (i) firmas
extremamente grandes podem produzir “ineficiéncias de escala”
que comprometem sua administra¢do e seus resultados (v., tam-
bém a esse respeito, Coase, The nature of the firm, p. 42-43); (i)
o fabricante que distribui diretamente seus produtos pode ser
obrigado alidar com um mercado que nio conhece e, conseqiien-
temente, a encarar despesas necessdrias A adaptacio; (iii) peque-
nas empresas, com menos recursos disponiveis, podem enfrentar
problemas para criar uma rede prépria de distribuigiio; e (iv) em
muitos paises, as leis trabalhistas oneram os fabricantes, que pre-
ferem terceirizar algumas atividades (Exclusive distribution and
the EEC competition rules, p. 4-5).

™ Virassamy refere-se a relagOes bipolares para venda direta, e trian-
gulares para a venda indireta (Les contrats de dépendance, p. 45).
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Nessa linha, valemo-nos dos ensinamentos de Sérgio Ro-
berto Dias’ para apontar as varidveis geralmente consideradas
pelo agente econbmico ao optar entre distribuir ele proprio seus
produtos ou, ao contrério, utilizar-se de outros agentes para a
venda dos bens. Despiciendo frisar que esses fatores influencia-
rdo a analise do contrato de distribui¢io, porque poderdo pautar
sua interpretagio, relacionando-se com a fun¢o econdmica do
negdcio:®

a) necessidade e disponibilidade de recursos: a criagdo de
uma estrutura propria de distribuigdo pode significar investimento
relevante para a empresa. Quanto maiores forem os recursos dis-
poniveis, maiores serfio as possibilidades de instalag¢do de um
sistema proprio;

®  Sérgio Roberto Dias parte do pressuposto de que, em certos ca-
sos, adistribuigio direta seria mais conveniente para o agente eco-
ndmico porque viabilizariaum maior contato enire o produtore o
consumidor: “[L]embre-se de que quanto mais préximo o produ-
torestiver do consumidor final/usudrio tanto melhor para ele, dado
que terd mais flexibilidade no uso de margens e pregos, melhores
informacdes sobre o mercado ¢ melhor controle sobre a vida,
desempenho e imagem de seu produto” (Estratégia e canais de
distribui¢do, p. 41). E ainda “quanto mais curto for o trajeto do
produto, do fabricante ao consumidor, melhor. Isto porque quan-
to menor for o mimero de transagdes nesse fluxo maior serd o ‘es-
pacgo’ de margem bruta do fabricante, o que poderé permitir-The
oferecer pregos mais agressivos, menores e, portanto, mais rapi-
damente ampliadores de parcela de mercado (market share).
Assim, o custo final do produto, para o consumidor, poderi dei-
xar de incorporar toda ou parte das margens que os intermedia-
rios eliminados do sistema deixariam de adicionar ao prego do
produto” (Estratégia e canais de distribuicdo, p. 43).

®  Vide capitulo décimo terceiro, sobre a interpretacio do contrato
de distribuigio.,
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b) tamanho médio do pedido ouvalorunitdrio dobem: seovalor
do bem € alto, ou se 0 tamanho médio do pedido também € elevado,
a venda direta pode mostrar-se mais adequada, pois mais “facil e
viavel serd embutir, num ou noutro, o cusio da venda direta”™;’

¢) miimero de produtos de linha: um maior nimero de pro-
dutos de linha implica vantagens da venda direta em virtude do
melhor rateio de custos, poder de barganha etc.;

d) bens industriais ou bens de consumo: 0os bens industriais
prestam-se melhor a venda direta, por demandarem menor grau
de capilaridade na distribuicao. Adicionalmente, aidentificacdo
domercado comprador € facilitada, viabilizando que a comuni-
cacdo entre fabricante e adquirentes tenha menos ruidos. O pro-
cessode aquisicio ¢ eminentemente racional, com énfase no pre-
co, natecnologia, desempenho e servicos pré e pos-venda. Ji os
bens de consumo podem envolver compras “por impuiso” e de-
manda geograficamente dispersa, impelindo o fabricante a ven-
da indireta (porque os custos da distribui¢io costumam ser ele-
vados em virtude da necessidade de se manterem varios pontos-
de-venda com servigo apto a estimular e captar o impulso do
consumidor); '

e) perecibilidade: como os produtos pereciveis costumam
demandar distribuigio capilarizada em virtude da dispersio geo-
grifica da demanda, acabam sendo comercializados por vendas
indiretas;

) margem de lucro: aaltamargem de lucro obtida na venda
do produto tende a levar o fabricante a op¢o pela distribuicéo
direta;

g) necessidade de estocagem: como a necessidade de man-
ter estoque eleva os custos da distribuigdo, o sistema de vendas

™ Sérgio Roberto Dias, Estratégia e canais de distribuicdo, p. 41.
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indiretas pode forgar a divisio desse investimento entre fornece-
dor, de uma parte, e distribuidores, de oulra;

h) situagdo do ciclo de vida do produto: diz Sérgio Dias: “um
produto, em seu estigio de introdugio e crescimento de vendas,
podera merecer uma distribuicio direta, optando-se pela indire-
ta num estigio em que a demanda seja grande e crescente a tal
ponto que ajustifique. Neste momento, o produtor, provavelmen-
te, estard mudando sua estratégia de margem para giro, abrindo
mio também de parte do controle sobre a operagfio e a imagem
do produto (transferido para o intermedidrio)”;®

1) niimero de clientes e sua concentragdo em cada segmen-
to: omaior niimero de clientes poderd levar a necessidade de uma
rede capilarizada de distribui¢do. Ademais, a abordagem de
mercados dispersos acarretard investimentos de vulto paraarea-
lizagdo de uma venda direta;

) servigos necessdrios ao consumidor: bens de alta comple-
xidade podem demandar venda direta, devido i obrigagdo de
prestagio de assisténcia técnica pelo produtor; outros (como ele-
trodomésticos) sugerem a adocao do sistema indireto de distri-
bui¢io;

k) métodos empregados pela concorréncia e intensidade
da competi¢do: geralmente, do ponto de vista da eficiéncia
econdmica, € conveniente para o agente imitar os métodos de
distribuigdo adotados com sucesso pelos concorrentes. Sob o
aspecto juridico, a incorporagéo de tal estratégia pode dar
forma a um sistema de distribui¢io muitas vezes restritivo da
concorréncia e prejudicial aos consumidores, ao impedir o
acesso de canais de distribuigio a outras empresas que atuam
no mesmo mercado.

®  Estratégia e canais de distribuicdo, p. 42.
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Questdo interessante € saber se a distribuigio efetuada por
intermédio de uma sociedade controlada deve ser considerada
venda direta ou indireta. Alguns autores entendem que, embora
a venda sejarealizada pela controlada (i.e., por uma pessoa juri-
dica distinta da produtora), deve ser tomada como direta, na
medidaem que a “independéncia juridica formal ndo correspon-
de auma situagio de independénciaecondmica”.’ Em nossa opi-
nifio, o que diferencia a venda direta da indireta € o grau de inde-
pendéncia entre as partes: € importante que, em cada caso con-
creto, seja visto se o fabricanie compartiltha ou néo o controle da
sociedade “subordinada”. Casos hd em que, embora haja uma
situacdo de controle formal, o poder de comando interno da con-
trolada € dividido entre mais de um agente econdmico. Nessas
hipdteses, o reconhecimento da venda como indireta pode ser
fundamental para evidenciar eventual aproveitamento do siste-
ma de distribui¢do pela sociedade que, no seio da controladora,
participa do poder de controle.

1.2 Osinstrumentos juridicos da venda indireta: os acordos
verticais

Para assegurar o estabelecimento de um sistema de vendas
indiretas, o agente econdmico utiliza os acordos que sdo chama-
dos “verlicais”, tanto pelos especialistas em organizaco indus-
trial, como pelos estudiosos do direito concorrencial.'® Esses
acordos assumem diversificadas formas juridicas, mas tém sua

@ Maria Helena Brito, O contrato de concessdo comercial, p. 3.

% Na Europa, no final de 1999, abandonaram-se os Regulamentos
que tratavam da isen¢io em bloco ou por categoria para determi-
nados contratos de distribuico e de fornecimento exclusivo (Re-
gulamentos 1.983 e 1.984, ambos de 1983), para se adotar ape-
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fungio econdmica centrada ou no escoamento da produgdo ou
no fornecimento de matérias-primas ou produtos, conforme ana-
lisados sob a 6tica do vendedor ou do adquirente, respectivamente.

Iniciemos por situar os acordos verticais no quadro geral do
direito concorrencial. Segundo tradicional classifica¢io
antitruste, os atos dos agentes econdmicos séo apartados em (i)
acordos, (i1) abuso de posi¢io dominante e (i1i) concentragtes.
Os acordos, por sua vez, dividem-se em horizontais ¢ verticais.'!
Nos acordos verticais, sdo destacadas as “restrictes verticais™, 2
independentemente do tipo de contrato que as encerra. Sob a
perspectivado direito concorrencial, as restri¢ges verticais nada
mais sdo do que estipulagdes contratuais geralmente inseridas nos
chamados contratos da distribuicéo (distribui¢ao, franquia, agén-
cia ou representagao comercial, comissdo e outros que viabili-
zam o escoamento da produc¢io)'** que limitam a liberdade de
atuacio do distribuidor ou fornecedor.

nas um diploma, que engloba as restri¢des tipicas dos acordos
verticais (Regulamento 2.790, de 1999).

(h - A empresa € considerada “integrada verticalmente” quando “it
performs for itself some function that could otherwise be
purchased on the market”. A doutrina aponta trés formas mediante
as quais a integracdo vertical costuma ocorrer: (i) atuagio direta
no novo mercado; (ii) aquisigio de outra empresa que ja atnava
no novo mercado; ou (iii) celebragfo de acordos verticais de lon-
gaduracio com agentes do novo mercado (Hovenkamp, Federal
antitrust policy, p. 369).

4D Por exemplo, exclusividade, vendas casadas, divisio de merca-
do ¢ controle sobre os precos de revenda.

U3 Eprecisonio confundir aexpressao contratos da distribuicdocom

contrato de distribuicdo. A primeira, como anota a doutrina ita-
liana, identifica determinada categoria de contratos cuja fungéo
econdmica € aquela de “organizzare e curare lo smercio dei

FUNGAO ECONOMICA E DISCIPLINA TURIDICA 51

O grupamento dos acordos verticais em uma sé categoria
deriva da possivel identidade de efeitos que eventualmente pro-
duzem sobre o mercado.'>'% Sdo, pois, aqueles celebrados entre

prodotti di un fabricante in un dato territorio” (Fabio Bortolotti,
Concessione di vendita, p. 222). Assim, os contratos da distri-
buicdo (categoria econdmica e nfo juridica, segundo o mesmo
autor), abrangem ndo apenas os contratos de concessio comer-
cial, como também os de representacio e a comissio mercantil.
Roberto Baldi, por sua vez, define 0s contratos da distribuigdo
como aquele “insieme di quei rapporti con i quali intermediari
professionisti collaborano in forma stabile e continuativa con
I’industriale per la distribuzione dei suoi prodotti, costituendo
I’anello di congiunzione tra il produttore ed il consumatore™ (I
contrato di agenzia, p. 1). Por sua vez, o contrato de distribuigio,
como veremos adiante, coincide com a concessdo cometcial sen-
do, portanto, um dos contratos da distribuigao.

% Nessa Otica, Jorge Lobo explica que esses contratos da distribui-
¢do tém todos um ponto em comum: “Expandir a rede de distri-
bui¢io de produtos e servigos em diferentes zonas geogréficas com
reduzidos custos, a fim de propiciar ao industrial, ao comerciante
e ao prestador de servigos maior participa¢io no mercado € maior
rentabilidade” (Contraio de “franchising”, p. 1).

(15} No Brasil, de acordo com a sistemdticadoart. 20 daLei8.884,de
1994, a defini¢io da ilicitude ndo se faz pela classificagdo da pra-
tica a priori como um determinado tipo legal, mas pela verifica-
¢do de seus efeitos anticoncorrenciais, atuais ou potenciais. Nao
énecessdrio classificar o ato, subsumindo-o a certa categoria, para
que possamos concluir sobre sua licitude ou ilicitude. Sempre, e
acimade tudo, devemos analisar os resultados sobre o mercado,
sobre a concorréncia. A excecio ¢ a identificagfio da existéncia
de eventuais isengdes em bloco, quando se faz importante per-
quirir a subsungio do negdcio ao tipoisentado. Essa questio serd
analisada no capitulo terceiro.

U6 Alguns dos conceitos de direito concorrencial vistos acima sao
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agentes econémicos que se situam em diferentes estdgios da ca-
deiaprodutiva, que vai desde a extrac¢do damatéria-primaaié a
colocacdo do produto junto a seu adquirente final. Quando se
fala de acordos verticais, lida-se com uma imagindria linha que
nos conduz, desde a extragio da matéria-prima, das varias fases
da produgio e comercializagdo, até o consumidor final."” O Re-
gulamento europeun 2.790, de 1999, que disciplina os aspectos
concorrenciais dos acordos verticais na Unido Européia, assim
os define: “Acordos ou préticas concertadas em que participam
duas ou mais empresas, cada uma delas operando, para efeitos
do acordo, a um nivel diferente da produgiio ou da cadeia de dis-
tribui¢do e que digam respeito as condi¢des em que as partes
podem adquirir, vender ou revender certos bens ou servigos”.

extremamente fluidos, sem um significado determinado — como
quase sempre ocolTe em matéria antitruste. Ao mesmo tempo, a
caracterizagao dailicitude nio € determinada pela natureza juri-
dica do contrato, mas sim pelos efeitos que sio capazes de pro-
duzir (ou que efetivamente produzem) sobre o mercado, afetan-
do a concorréncia. No direito concorrencial, o drduo trabalho de
precisdo dos tipos juridicos de certa forma cede espago para a
preocupagio com 0s resultados das praticas; as nogdes acabam
sendo geralmente construidas sobre elementos concretos, liga-
dos ao mercado e 4 dindmica concorrencial. Alids, no direito an-
titruste, mais importante do que o ato em si sdo os efeitos por ela
produzidos.

(7 Ou, nas palavras de Fox e Sullivan, “[v]erticality (...) refers tothe
imaginary vertical line from extraction of raw materials through
the stages of production and marketing to the ultimate consumer”™
(Cases and materials on antitrust, p. 522). No mesmo sentido,
Roberto Pardolesi, Intese restrittive della liberta di concorrenza,
p. 244, e Analisi economica della legislazione antitrust italiana,
p. 127. V. também Jeremy Lever e Silke Neubauer, Vertical
restraints, their motivation and justification, p. 7.
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Os acordos verticais sdo celebrados entre empresas que ndo
concorrem entre si, mas mant&m uma relagio comercial de for-
necimento ou distribuigio de mercadorias ou servicos. Apartam-
se dos chamados acordos horizontais, realizados entre concor-
rentes, ou seja, que atuam no mesmo mercado relevante. Uma
vez que a Lei Antitruste disciplina os acordos verticais, dizemos
que se trata da “concorréncia entre nio concorrentes”. '

1.3 Os contratos de distribuico. A interpenetraciio entre
direito concorrencial e direito contratual na defini¢io dos
contratos de distribuicao

O contrato de distribui¢io, por corporificar acordo entre o
produtor e o(s) distribuidor(es), € um tipo de acordo vertical,
assim como a franquia, a comissio mercantil, o contrato
estimatorio e a representagio comercial.®

U Mais modernamente, nota-se tendéncia doutrindria — principal-

mente na Franca — de se considerar a distribuicéo seletiva como
prdtica antitruste unilateral e ndo como acordo vertical. Isso
transporta o centro da disciplina de controle dos acordos restriti-
vos daconcorréncia para o da posi¢iio dominante e revolucionaa
abordagem da matéria. Diminui-se o controle sobre esse tipo
de distribui¢io tendo em vista que, para a sua condenagio (em
especial no direito europeu), serd necessdria a comprovagio da
posigio dominante do fornecedor no mercado em que atua. V.
Jean-Pierre Viennois, La distribution sélective, que colaciona
abibliografia de referéncia sobre o assunto e, em especial, a res-
peitodessa posigio inovadora. V., também, capitulo quinto des-
te livro, item 8.

% Sobre a histdria dos contratos de distribuigao, v. Philippe Moati,
L’avenir de la grande distribution, p. 15-119. Vale a consulta a
Max Weber, General economic history, p. 292 e ss e também
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Note-se que essa visdo implica certo baralhamento de insti-
tutos provenientes de diversas dreas do direito. O conceito de
acordo vertical estd intrinsecamente ligado ao direito antitruste
¢ mesmo a organizagie industrial; j4 o contrato de distribuicio
encontra suas sementes no direito dos contratos empresariais. A
caracterizacdo dos acordos verticais gravita, portanto, em torno
dos efeitos que produzem sobre o mercado; ado contrato de dis-
tribuigio, do relacionamenio Juridico das partes, dos seus direi-
tos e obrigagdes.

Em outras palavras, para o direito concorrencial (e, princi-
palmente, para a Lei Antitruste brasileira), pouco importa que
um contrato seja definido como de distribuigéo ou de represen-
tagdo comercial. O que realmente élevado em conta sio og resul-
tados concorrenciais gerados, o impacto sobre o mercado. Por
suavez, serd o direito contratual privado que nos dard elementos
para caracterizar o confrato de djéuibuigﬁo em si.

Os acordos verticais e os contratos da distribui¢do identifi-
cam-se namedidaem que podemos visualizar um centro comum
de suas funcdes econdmicas: o escoamento da producdo pelo
sistema de vendas indiretas. Repita-se, contudo, que, sob o pris-
ma do direito concorrencial, a &nfase recai sobre as restrigoes
verticais (aposi¢des contratuais que normalmente impactam o
mercado), enquanto, no direito contratual, o ponto cardeal ¢ o
tipodenegdécio adotado para o escoamento da produgéo que dara
forma s relagdes juridicas (e econdmicas) que se estabelecerao
entre as partes.

Noentanio, esses dois aspectos acabam se interpenetrandotanto
1o mundo dos fatos quanto no mundo do direito, porque arealidade
ndo € orientada conforme a segmentacao da metodologia juridica.

Philippe Grignon, Le fondement de I'indenite de fin de contrat
des intermédiaires du commerce, p. 7-12.
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Por exemplo, a tipificagio de um contrato como de conce.ssﬁo.co-
mercial, regidopelalei 6.729, de 1979 (Lei Ferrari), pode upphcar
verdadeiraisengio antitruste, como se vera .110 capitulo terceiro. Ou
seja, serd necessdrio considerarmos o direllto ‘Contrz%tual para con-
cluirmos sobre a caracteriza¢io ou ndo do ilicito antitruste.

1.4 O ponto de partida brasileiro para a definicio dos con-
tratos de distribuiciio: o trabalho de Champaud, referi-
do no pioneiro estudo de Rubens Requiio

- 'Todos os autores brasileiros que escreveram sobre os con-
tratos de distribui¢do afirmaram, com razio, tratar-se de um ne-
gécio atipico, porque nio encontram defini¢éio em nosso siste-
ma normativo. Com efeito, falta a disciplina geral dos contratos
de distribui¢do, limitando-se o texto legal a disciplinar a conces-
sdo comercial entre produtores e distribuidores de veiculos auto-
motores de via terrestre (Lei 6.729, de 1979).%0

Desde o estudo pioneiro de Rubens Requifo, na década de
70,% a doutrina nacional vale-se da seguinte li¢io de Chgmpaud
para definir o contrato de distribui¢&o: “Upe convention par
laquelle un commergant, appelé concessionnaire, met son
entreprise de distribution au service d’un commergant ou
industriel appelé concédant pour assurer, exclusivemente, surun
territoire déterminé, pendant une période limitée et sous la

2% No que toca i sua atipicidade, o infcio da vigéncia do Cc’)dig(.) C%—
vil de 2002 nfo alterou o quadro juridico do contrato de distribui-
¢do: a“distribuigiio” referidanos arts. 710 e seguintes do CC atrel~a-
se A representacio comercial e niio se identifica com a concessio
comercial, como veremos adiante (cf. item 20 deste capitulo).

20 “0) contrato de concessdo de venda com exclusividade (conces-
sf0 comercial)”.
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surveillance du concédant, la distribution des produits dont le
monopole de revente lui est concedé” >

Note-se que, obviamente, essa definicdo era adequada &
épocaem que foi talhada, quando as caracteristicas essenciais do
contrato de distribui¢éo ainda estavam sendo reconhecidas pela
prética e pela doutrina. Champaud chegou a dizer: “[s]on origi-
ne est mal connue. Son avenir est incertain”.?® O grande modelo
era a distribui¢@o no setor automobilistico.?* Atualmente, com a
disseminagéo dos contratos de distribuigio pelos mais variados
ramos da economia, acreditamos que as licdes de Champaud
devam ser tomadas como ponto de partida para uma definig¢io
mais ampla e conveniente a realidade contemporinea. Alguns
atributos que, no passado, foram considerados intrinsecos ao
contrato de distribuicdo, hoje constituem meros elementos aci-
dentais do negdcio. Sendo vejamos.

A primeira observacdo que a realidade impde diz respeito
ao préprio nome do contrato. “Concessido comercial” (ou “con-
cessdo de venda”),” emborabastante referido pela doutrina, ndo

@2 Claude Champaud, La concession commerciale, p. 471.

@% La concession commerciale, p. 453. Entre n6s, Fibio Konder
Comparato comparou a recepgio que o contrato de distribuigéio
recebeu em nosso meio juridico a chegada de um famoso grupo
musical as terras brasileiras, anotando que “[a] snaintrodug¢iono
pais — como a do leasing — foi unanimemente saudada como ex-

_traordindria invenc¢&o de progresso e instrumento de prosperida-
de, uma espécie de remédio milagroso para todos 0s nossos ma-
les comerciais” (Franquia e concessdo de venda no Brasil: da
consagragio ao repidio?, p. 53).

@ Claude Champaud, I.a concession commerciale, p. 454.

9 Champaud anota que “[l}e terme de concession est en effet

emprunté au droit administratif ot il est employé pour désigner
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foi de todo incorporado pelos agentes econdmicos que, simples-
mente, 0 denominam “contrato de distribuigdo”, terminologia
adotada neste trabalho,? seguindo aquela utilizada por Orlando
Gomes.?’ Aqui, chamaremos indistintamente fabricante, forne-
cedor ou concedente, aquele que vende o produto para o distri-
buidor, concessiondrio ourevendedor, que, por sua vez, 0 adqui-
re com fins de revenda.

Analisemos uma a uma as principais caracteristicas do con-
trato de concesséo identificadas por Champaud:

(i) O concessiondrio é um comerciante gue negocia o bem
profissionalmente e em cardter ndo eventual: emnossos dias, mais
que comerciantes, o fabricante e o distribuidor sdo empresdrios,
pois exercem profissionalmente atividade econdmica organiza-
da para a produgdo ou circulagio de riquezas,” com o intuito de

un mode d’exploitation de services publics” (La concession
commerciale, p. 453).

26 Fibio Konder Comparato, de forma resumida, afirma: “[A]
concessio de venda €, exclusivamente, contrato de distribui-
¢io de produtos” (Franquia e concessé@o de venda no Brasil:
da consagragio ao reptidio?, p. 53). A Lei 6.729, de 1979,
esclarece que adistribui¢do de veiculos automotores efetivar-
se-4 por meio de concessdo comercial entre produtores e dis-
tribuidores. Talvez, por essa razio, a praxe comercial refira
como “contratos de concessdo” aqueles sob a égide do citado
diploma legal, guardando a expressio “contratos de distribui-
¢do” para abarcar os que tratam de outros produtos. De qual-
quer forma, o art. 2.°, § 1.°, da Lei Ferrari esclarece que, para
os fins daquele diploma, “intitula-se também o produtor de
concedente e o distribuidor de concessiondrio”.

@0 Contratos, p. 421.

@8 O art. 966 do novo CC trata da questio, tipificando: “Art. 966.
Considera-se empresdrio quem exerce profissionalmente ativi-
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obter lucro nessas operagoes, agindo consoante uma racionali-
dade prépria i categoria a que pertencem. Portanto, o contrato
de distribuicdo é um negdcio comercial, empresarial. Mesmo
com o inicio da vigéncia do Codigo Civil, deve forcosamente
continuar a ser interpretado como tal, de acordo com as premis-
sas implicitas do sistema de direito empresarial.

O fornecedor ndo €, necessariamente, o fabricante, como
bem assinalou Champaud, podendo ser um industrial o um in-
termedidrio do comércio. De fato, devemos considerar contra-
tos de distribuigfo tanto (a) aqueles celebrados entre o fabrican-
te eodistribuidor master,” bem como (b) aqueles celebrados entre
esse distribuidor e outros agentes econdmicos, que também dis-
tribuirdio o produto no mercado.

O adquirente do bem vendido pelo distribuidor poderd ser
tanto um consumidor, tal como entendido pelo art. 2.°do CDC,
quanto um terceiro adquirente, que nio se subsuma a tal defi-
nic¢do legal, ou mesmo um outro distribuidor. Note-se que a
relagdo estabelecida entre o distribuidor e o adquirente pode
ou ndo constituir um outro contrato de distribuicdo: efetiva-
mente, € possivel ter a jusante a chamada distribuicdo de se-
gundo grau, a0 mesmo tempo em que o distribuidor pode ne-
gociar diretamente com pessoa que nfo adquirird o bem para
revenda.

(ii) A aquisicdo pelo concessiondrio é efetuada para a re-
venda: nesse ponto estd a grande nota distintiva dos contratos de
distribui¢o, apontada por Champaud e amplamente adotada por

ey?

dade econémica organizada para a producdo ou a circulagdo de
bens ou de servicos”.

@ QOuseja, o distribuidor dnico que, posteriormente, venderd o bem
a outros distribuidores que o fard chegar ao consumidor final.
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nossas doutrina e jurisprudéncia: o distribuidor no faz a inter-
mediagio ou agencia vendas, ao contrario do que ocorre com o
representante comercial. Adguire o bem e revende-o, tirando seu
proveito econdmico do eventual lucro auferido (= margem de
comercializacdo). Por esse motivo, dizem os especialistas em
direito concorrencial que “[t]he margin earned by the dealers s,
therefore, an additional cost borne by the producer which must
be met from the price charged to the consumer”.* O bem passa
do patrimdnio do fornecedor para aquele do distribuidore, pos-
teriormente, para o terceiro adquirente. Nio é distribuidorquem
adquire para uso préprio.

(iii) Ao distribuidor é assegurado um monopdlio de reven-
da: para Champaud, o monopélio de revenda € o que conhece-
mos modernamente como exclusividade territorial. Assim, nos
contratos de distribuigfio seria ela sempre garantida, de sorte que
nenhum outro comerciante poderia vender para os consumido-
res situados em certa drea. O entendimento desse monopodlio de
revenda ou exclusividade como uma caracterfstica intrinseca do
contrato suscita algumas questdes relevanies.

Primeiramente, nem sempre € assegurada exclusividade
ao distribuidor. Lograr obter essa garantia dependerd, inclu-
sive, doseu poder econdmico em face do fornecedor. Este pode
decidir (e geralmente o faz) reservar no contrato a possibili-
dade de incitar a concorréncia dentro de sua rede (indicando
outro para atuar na 4rea ja ocupada por um distribuidor), ou
mesmo efetuar vendas diretas. Postoisso, pergunta-se: por se
ter garantido ao fabricante esse poder, estaria descaracterizado
o contrato de distribui¢do? Entendemos que ndo; a exclusivi-
dade (ou o monopélio de venda, como quer Champaud) nao é

€9 KoraheRothnie, Exclusive distribution and the EEC competition

rules, p. 10,
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elemento caracteristico do contrato, embora muitos deles
apresentem essa particularidade. %

A Le16.729, de 1979 (Lei Ferrari), teve que lidar com essa
questdo, equacionando-adaseguinte forma: determinou, em seu

®1 " A opinifio de Fabio Bortolotti € em idéntico sentido: “[TJuttavia,
$ONO nuMmerosi i casi in cui, pur rimanendo eguali gli altri aspetti
del contratto, manca la clausola di esclusiva, limitandosi il
_distributore a godere di una generica posizione di privilegio,
derivantegli dall’inserimento nellarete del fabbricante. Ora, con-
trariamente all’ orientamento tradizionale prevalente, ritengo che
anche questi contratti debbano essere compresinella concessione
di vendita. Infatti, quando un fabbricante concede ad un
rivenditore, sia pure senza garantirgli una posizione esclusiva, ‘i1
diritto di vendere i propri prodotti’, egli gli attribuisce una
posizigne ‘ufficiale’ ¢ come tale privilegiata. A tal fine basti
considerare che la nomina di un concessionario implica la scelta
diun certo sistema distributivo, i cui cardini sono appunto gli stessi
concessionari, che potranno svolgere i loro compiti nella misura
in cui venga loro data una posizione di vantaggio sufficiente a
ripagarli degli oneri distributivi assunti” (Concessione di vendita,
p-223). Jase observou que o desenvolvimento econémico, a evo-
lug@o das técnicas de marketing e de escoamento de produgio fi-
zeram comque o “centro de gravidade” do contrato de concessio
comercial deslocasse-se da exclusividade para a obrigacio de
promogéo das vendas dos produtos. Desta feita, a promogio da
comercializagio de acordo com as indicag¢es do produtor pas-
sou a ser o traco essencial caracteristico desses contratos, “e nfio
mais o direito de exclusividade do distribuidor” (Pinto Antunes,
Contratos de distribuicdo comercial, p. 106).

82 Roberto Pardolesi chega a se referir A “dificil superagio daexclu-
sividade como caracteristica irrenuncidvel dos contratos de dis-
tribui¢do”, tratando do movimento que culminou com o reconhe-
cimento de que a exclusividade ndo seria um “elemento strutturale
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art. 5.°, que “[s]do inerentes & concessdo: I - drea operacional de
responsabilidade do concessiondrio para o exercicio de suas ati-
vidades; II - distincias minimas entre estabelecimentos de con-
cessionarios da mesma rede, fixadas segundo critérios de poten-
cialde mercado”. Mas estabeleceu, no § 1.°domesmo artigo, que
“[a] drea poderd conter mais de um concessiondrio da mesma
rede”. Assim, vemos que a prépria Lei Ferrari ndo assegurou aos
distribuidores de veiculos automotores a exclusividade territo-
rial, apesar de ter procurado arrefecer a concorréncia entre eles,
possibilitando a demarcag@o de distancias minimas entre os con-
cessiondrios.

(iv) O monopdlio de revenda refere-se a uma drea determi-
nada(zona, territorio ou setor de concessdo): como constatamos,
apesar da opinido de Champaud no sentido de que a exclusivida-
derelacionada auma certa drea € prépriada concessio, hoje esse
elemento ndo & mais considerado fundamental para o contrato
de distribui¢do. No que diz respeito & zona ou territério, pode-
mos concluir diversamente: € correto considerar que, indepen-
dentemente de previsdo contratual, necessariamente haverAuma
zonaemque o distribuidor desenvolverai suas atividades, porque
o mercado relevante possui sempre uma dimensio geogrifica.
Em um extremo, esta pode ser 0 mundo; em outro, um certo raio
em torno da loja.

E essencial chamarmos a aten¢io para duas préticas diver-
sas ¢ complementares que se relacionam com a érea: (i) reclusdo
do distribuidor e (i) exclusividade de atuacdo. A pritheira ocor-
rerd quando houver previsao contratual de que o distribuidor ndo
pode atuar além dos limites do seu territério. A segunda, quando

del contratto” (I contratti di distribuzione, p. 169 e ss). Contra
essa superacdo, Laurence Amil-Cosme, Les réseaux de
distribution, p. 20-21.
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lhe for assegurado que este néo serd invadido por outros distri-
buidores da mesma marca ou pelo préprio fornecedor.

Porisso se diz que a fun¢io da zona &, de um lado, determi-
nar preventivamente os limites espaciais dentro dos quais desen-
volver-se-4 a atividade do distribuidor e, a0 mesmo tempo, im-
pedirque elasejainvadida por terceiros, se for privativa.®* O perfil
do sistema de distribui¢do dependerd em muito da adogdo e con-
jugacdo desses dois elementos: reclusio e exclusividade.®

(v) Hd uma integracdo do distribuidor a uma rede de con-
cessiondrios: essaintegracio a que se referiu Champaud justifi-
ca-se porque, declaradamente, tinha ele em mente o sistema de
distribui¢do de automdéveis. Mas hd situagGes em que a distribui-
¢do ndo se estrutura com base em umarede em que o distribuidor
se integra. Basta pensarmos no distribuidor tinico, que inicia a
comercializagdo de um produto estrangeiro no mercado brasi-
leiro. O contrato de distribuigdo existe ainda que ndo esteja inse-
rido em uma rede.

(vi) Odistribuidor asseguraa exclusividade ao concedente:
aexclusividade € assim compreendida por Champaud: “[P]ar cette
exclusivité le concessionnaire s’engage 4 ne pas vendre de
produits concurrents de ceux du concédant et bien entendu, & ne
pas passer d”autre contrat de concession”.** Como sabemos, nem
sempre o distribuidor € exclusivo™ e a existéncia do vinculo de

©) Baldassari, I contratti di distribuzione, p. 15.

®4 V., sobre as cldusulas contratuais que garantem a exclusividade

territorial, capftulo quinto, item 1.

89 La concession commerciale, p. 461.

8% Pensemos, por exemplo, nos distribuidores multimarcas, ou

seja, que comercializam bens de vérios fabricantes, que concor-
rem entre si.
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exclusividade, bem como sua intensidade, serio determinadas
conforme o grau de poder econdmico einteresses de ume de outro
contratante.

(vil) O concedente possui um certo controle externo sobre o
concessiondrio e sobre suas atividades: o controle externo do
concedente, assim entendido o “controle contratual que permite
ao concedente planificar sua producéo e zelar pela marca acom-
panhando o produto do estdgio inicial da fabricagio até o estég?o
final dacomercializagio”,* ndo é, necessariamente, um apanagio
do contrato de distribui¢do. Pode ser até que esse controle esteja
nas maos do distribuidor, como acontece em muitos dos contra-
tos celebrados entre fornecedores e grandes varejistas. Enfim,
embora comum que uma parte tenha maior pujanca econdmica
do que a outra, hd contrato de distribui¢fio mesmo que o poder
relacional de ambas seja equilibrado.

1.5 A consideracio do funcionamento do contrato de distri-
buicéo pela doutrina e o talho de uma definiciio condi-
zente com a atual realidade

Parece ser um consenso doutrindrio que o contrato de dis-
tribuigiio abarca operacdes de compra e venda mercantil, de ca-
rdter nfio eventual, mas sim habitual (estavel). O adquirente com-
pra para revenda: a propriedade transfere-se, inicialmente, do
patrimdnio do fornecedor para aquele do distribuidor e, poste-
riormente, para um terceiro, estranho a essa primeira relagao.

O proveito econdmico do distribuidor serd o lucro que con-
se gilir apurar em virtude da diferenca entre o preco de venda do

67 Carlos Alberto Senatore, A concesséo comercial entre produto-
res e distribuidores de veiculos automotores de via terrestre no
Brasil: uma novidade juridica, p. 109.
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bem aum terceiro e 0 que pagou para o fornecedor (margem de
comercializagio).*®

A primeira relagio inclui-se no 4&mbito do contrato de dis-
tribui¢fio, enquanto aquela entre o distribuidor e o outro adqui-
rente &, geralmente, uma tipica compra e venda, caracterizando-
se, no mais das vezes, como de consumo. O seguinte esquema
bem ilustra esse quadro:

Vendedor “——r Distribuidor — Adquirente

(geralmente contrato de compra (geralmente
fabricante) distribuigdo ¢ venda consumidor)
(encerrando
compras
e vendas
habituais)

O contrato de distribuicfio abrigara varias operacoes singu-
lares de compra e venda, fundamentais 4 colocagio do bem junto
ao adquirente final. Observe-se, entretanto, que o contrato de
distribuicdo ndo absorve essas operagioes posteriores, fazendo-
as desaparecer.* Ao contrario, cada uma delas nascerd e desen-
volver-se-4, corporificando uma relago ao abrigo do art. 481 ¢
seguintes do novo CC. Por essa razfio, Rubens Requido adota a
ligdo de Remo Franceschelli, advertindo que o contrato de dis-

3% Sobre a margem de comercializaco, v. Nivio Terra, Contrato de
concessdo comercial — Margem de comercializagio.

9 O conceito de operagéio econdmica (que amalgama os contratos

coligados) e de unidade da operagéo é tratado por Claudio
Scognamiglio, Interpretazione del contratto e interesse dei
contraenti, p. 425 e ss. V. também o capitulo décimo terceiro,
quando tratamos da causa una do contrato de distribui¢do e de sua
interpretagio.
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tribuicdo existe e subsiste independentemente da efetivacdo ou
néo das compras e vendas.™ Sua posigiio € seguida por virios
autores, como Guyenot e Patrick Kileste.*

Além disso, o contrato de distribuicdo costuma agasalhar
obrigagdes que delinearfio os contornos da estratégia de produ-
¢o, vistas por parte da doutrina como estipulagGes acessorias do
pacto principal.®> Destacamos as mais comuns, sem fazer, neste
momento, maiores ponderacdes sobre sualicitude, embora mui-
tas delas tenham por efeito reforgar o gran de dependéncia eco-
ndémica do distribuidor em relagio ao fornecedor:*® (i) exclusi-

@9  Rubens Requifo, Aspectos modernos de direito comercial, p. 127-
128.

@1y Waldirio Bulgarelli ndo comunga da mesma opinifio, ao ensinar
que “[e]m verdade, apesar das vérias interpretagdes, o contrato
de concessio é no fundo um contrato de compra e venda, com um
cardter de estabilidade, nfio se esgotando instantaneamente, como
na compra e venda simples; portanto, uma compra ¢ venda com
encargos, principalmente a exclusividade, néio obstante a posi-
¢do adversade Franceschelli, que aentende perfeita, mesmo sem
acompra ¢ venda” (Contratos mercantis, p. 419).

“2  Diz Comparato que “a concessio de venda &, exclusivamente,
contrato de distribui¢io de produtos; a licenga de uso de marca
ouaeventual prestagao de servigos do concedente sdomeros aces-
sorios do pacto principal” (Franquia e concessdo de venda no
Brasil: da consagragio ao repidio?, p. 53). Fabio Bortolotti,
Concessione di vendita, p. 222. No Brasil, Heleno Torres refere-
se a “‘acordo de base” e aos acordos subsididrios que se Ihe acres-
cem. O acordo-base € a esséncia da associacio entre os agentes
econdmicos; os demais — que lhe seguirdo — tém que se amoldar
ao acordo de base (Pluritributacéo internacional sobre as ren-
das de empresas, p. 285).

@3 V. Virassamy, Les contrats de dépendance, p. 145.
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vidade do distribuidor; (ii) exclusividade do fornecedor; (ii1)
obrigatoriedade ou possibilidade de prestagiio de assisténcia técni-
ca aos adquirentes, incluindo eventual treinamento de pessoal;
(iv) obrigatoriedade de investimentos minimos; (v) mandato ou
empreitada para viabilizar o adimplemento da obrigagdo de ga-
rantia assumida pelo fornecedor; (vi) obrigatoriedade de o dis-
tribuidor informar ao fornecedor dados sobre o mercado e as
preferéncias dos adquirentes; (vii) obrigagdes de empreender ou
participar das despesas efetuadas com publicidade; (viii) vendas
casadas; (ix) licenga de uso de marca;* (x) determinacio ou su-
gestdode pregos derevenda; (xt) aquisicio minima de certa quan-
tidade de produtos; (xii) manutengdo de estoque e/ou pegas de
reposicio; (xiii) proibigio de venda para terceiros com o escopo
de diminuir os efeitos ou evitar a comercializacio paralela dos
produtos distribuidos com cldusula de exclusividade. 454

Bortolotti aponta os seguintes aspectos geralmente discipli-
nados pelo contrato de distribuico:

“9 ALei 6.729, de 1979, em seu art. 3.°, 11, coloca o “uso gratuito
da marca do concedente, como identificagdo” como parte do ob-
jeto da concessdo.

@9 Com base na diversidade gerada pela combinagdio dessas cldusu-

las, alguns autores, como Laurent Rieben, propdem a existéncia
de quatro diferentes tipos de contratos de distribuicdo: (i) forne-
cimento exclusivo, (ii) distribuicdo exclusiva, (iii) distribuicio
seletiva e (iv) franquia.

» . . . e
@9 Sobre as cldusulas mais comuns para se evitar a comercializagio

paralela, v. capitulo quinto, item 7.
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a) Obrigagdes do concessiond-

. rio referentes 2 distribuic¢io do

produto:

Criagio de uma determinada organizacgio de
vendas, correspondentes s exigéncias do
concedente (caracteristicas dos locais de
venda, nimero de empregados etc.);

Aquisi¢io e manutengio de estoque de
produtos ou pecas de reposigio;

Prestagéio de informagdes ao concedente
sobre a situacio de mercado, listagem de
clientes etc.;

Desenvolvimento de servigo de assisténcia
a clientela e/ou garantia;

Assisténcia ao fabricante em caso de viola-
¢io de seus direitos de propriedade indus-
trial ou atos de concorréncia desleal (prin-
cipalmente nos contratos internacionaisy,

ObrigagGes relativas & publicidade dos
produtos objeto do contrato.

b) LimitagGes & liberdade de
venda do concessiondrio:

V.g., condigdes de garantia a serem
ofertadas & clientela e também relacionadas
ao prego a ser praticado pelo concessiond-

rio (RPM“7).

¢) Exclusividade de aquisicio
(esclusiva di acquisto) e proibi-
¢do de venda de produtos con-
correntes.

d) Exclusividade de zona ¢
cldusulas coligadas.

¢) Disciplina do fornecimento de
produtos do concedente para o
concessionario,

f) Duragiio e término do contrato.

@7 V. capitulo quarto.
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O contrato de distribuigio deve ser metodologicamente abor-
dado como misto. Parauma exata compreensio do alcance dessa
afirmagdo, propomos que se resgate a cldssica licdo de Hondrio
Monteiro: contrato misto implica “o concurso de pluralidade de
prestagdes tipicas de vérios contratos, em contrato inico”.** Em
outra passagem, leciona que os contratos mistos sdo “contratos
que nio coincidem exatamente com nenhum dos tipos contratuais
disciplinados pela lei, mas cujo contetido, emrigor, perante alei,
ndo se poderta dizer novo. Ndo sio contratos inominados, por-
que 0s seus elementos componentes ndo sdo estranhos 4 lei”.*

Quanto a disciplina juridica dos contratos mistos, o ensina-
mento de Hondrio Monteiro € preciso: “os contratos discrepan-
tes dos paradigmas legais, porque a €les se agregaram elementos
pertinentes a outros contratos e como tais considerados pelo di-
reito escrito, devem ser regulados, contemporaneamente, pelas
normas legais relativas aos diferentes elementos constitutivos do
contrato, eliminados, pela doutrina e pela jurisprudéncia, os possi-
veis conflitos supervenientes na aplica¢do das vérias normas. De-
composto ¢ contrato nas prestagcdes componentes, individuado o
nomen iuris cormespondente a cada prestagéo, determinadas as res-
pectivas normas, procede-se 4 sua combinagfo orglnica”. 33152

@8 Contrato mixto, p. 536. Sobre a defini¢io de contrato misto, v.
Alvaro Villaca Azevedo, Contratos inominados ou atipicos, p.
141 e ss. Para a conceituacio do mesmo autor sobre o contrato de
distribuigfo, v. Validade de deniincia em contrato de distribui-
¢éio semn pagamento indenizatdrio, p. 99 e ss.

@9 Honério Monteiro, Contrato mixto, p. 535.

69 Honério Monteiro, Contrato mixto, p. 540. Ainda sobre contra-

tos mistos, v. Enneccerus, Derecho de obligaciones, t. 11, primei-
ra parte, p. 7 e ss. Vale também a referéncia 4 obra Contraios
atipicos, p. 207 e ss., de Pedro Pais de Vasconcelos, em que en-
contramos resenha da posicio da doutrina mais atualizada.
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Fixado esse ponto, so apropriadas as palavras da moderna
doutrina, representada por Giorgio Barbieri e Aldo Frignani, pro-

- curando definir os contratos de distribuiggo: “Contratto atipico, a

causa complessa, conil quale unsoggetio (concedente) acconsente
di fornire certi beni, a determinate condizioni, ad un altro soggetto
(concessionado),afﬁnché questi provveda allaloroﬁvendjta,lu.cran-
do il proprio compenso fra questo prezzo e quello d’acquisto ¢
sottostando ad obbligazioni (il piti delle volte di facere e non facere)

volte a soddisfare le esigenze distributive del primo contraente”.

[ vlido, também, divulgar alicio de Fabio Bortolotti ao indi-
vidualizar os elementos essenciais do contrato de distribui¢do:
“) il contratto di concessione di vendita & un contratto di

distribuzione, avente como funzione economica primaria 1a
commercializzazione dei prodotiti del concedente in un

- determinato territorio;

b) esso comporta I”attribuzione al concessionario di una

- posizione di privilegio (costituita pormalmente, ma non neces-

sarjamente, da un’esclusiva) per la rivendita dei prodotti del
concedente nel territorio contrattuale, come contropartita degli
oneri di commercializzazione assunti dal concessionario;

¢) con esso il concessionario acquista la proprieta della
merce, che egli rivende successivamente in nome € per conto

51 Também adoutrina suiga vé o contrato de distribuigio como misto
(Cf.Olivier Rodondi, Le contrat de concessionde vente exclusive,
p-93).

2 Instigante a leitura de Michele Giordani (Negozi giuridici
collegati, especialmente p. 11 ¢ ss.). O autor criticaa teoria dos
contratos mistos, para sustentar que se trata, na maioria das ve-
zes, simplesmente de negécios coligados.

) Giorgio Barbieri e Aldo Frignani, Contratti della distribuzione,
p. 229.
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proprio, differenziandosi, sotto questo profilo, nettamente dagli

altri soggetti operanti nella distribuzione, come gli agenti ed i
commissionari”. 555

1.6 Os contratos de distribuiciio como contratos relacionais

Os contratos de distribui¢io podem também ser entendidos
como um tipo de contrato relacional, tio em voga entre juristas
americanos e que vem sendo estudado por alguns dos nossos
consumeristas, como Ronaldo Porto Macedo Jr.5%

E preciso advertir, contudo, que ao encararmos o contrato de
distribui¢fio comonegéciorelacional nioestamos franscurandouma
abordagemembasadanaeconomiados custos detransa¢ionem tam-
pouconaracionalidade econdmica (¢ juridica). Alids, esse pretenso
antagonismo entre as duas teorias jatoi condenado porTan Macneil,
conhecido jurista a tratar do assunto.” Ao contririo, acreditamos

®Y Concessione di vendita, p. 222,

Para Aldo Frignani e Michel Waelbrowck, o contrato de distri-
buigdo deve ser conceituado como aquele “con il quale un
produttore o un commerciante, chiamato concedente, siimpegna
a vendere certi prodotti per un certo periodo ed in una certa zona,
soltanto al suo contraente, il distributore, il quale li rivendera in

nome ¢ per conto proprio” (Disciplina della concorrenza nella
CEE, p. 296).

Na Franga, lembre-se a obra de Sylvie Lebreton, L’exclusivite

conctractuelle et les comportements opportunistes, que adota e

explica alguns dos pressupostos da teoria norte-americana dos
contratos relacionais.

(55)

(56)

©7 “This is not to say that rational choice theory and or game theory

cannot be applied consistently with relational contract theory. In
this they are analogous to classical contract law” (Relational
contract theory: challenges and queries).
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que 0 entendimento do contrato de distribui¢ao como conFrat'o
relacional é1itil porque destaca alguns di: seus elemer.ltos pnn(;l’-
pais, que devem orientar sua interpreta'lgao (emespecial, apossi-
vel dependéncia econdmica e o império da boa-fé). Mas 'ISZO naz
implica remincia a outras ferramentas que possam nos ajudar i
melhor compreensao da avenga.

Os estudos dos contratos relacionais iniciaram—se., na'déca—
da de 60, pelo ja citado Macneil. Ndo obstante as atual? fihscus~
sBes sobre sua natureza e importancia, parece-nos pacifico que
se caracterizam pelos seguintes elemenios:

(i) os contratos relacionais tendem a se estender no tempo;

(i1) em virtude de sua longa duragéo, busc?—se mais a dlS(il—
plina de questdes futuras entre as partes. Ou seja, 0 clontrato.na.o
visa a estabelecer apenas regras sobr_e as trocas em si, mas disci-
plinar o relacionamento a ser fruido ao longo da vida do contra-
to. Assim, é comum que, na redagio do instrumento, as parte.s
valham-se de termos amplos, sem significado claramente defi-
nido no momento da celebragio do ato. Langam-se as bases para
um futuro comportamento colaborativo, mais do que a ordem
especifica de obrigagBes determinadas;

(iii) hAuma certainterdependénciaentre os contratantes, uma
vez que o sucesso de uma (e do negécio globalmente c01;1831dera—
do) reverters em beneficio da outra (i.e., de todas €las).

8 Vale a transcri¢io do resumo talhado por Richard E. S'pt?ldel, au-
tor que entende os contratos de distribuicdo como tipicamente
relacionais: “Most commentators agree that relatl‘onal c_ontracts
have at least three distinguishing characterisu?s. F}rst, the
exchange relationship extends over time. Itis nota ‘spot mar]f;et
deal. Rather, itis more like along-term supply contract, afranchise
or distribution arrangement, or a marriage. Second, because.of
the extended duration, parts of the exchange cannot be easily
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A doutrina americana contrapde os contratos relacionais aos
coniratos denominados “descontinuos” (discreate contracts,
discreate exchanges).® Valendo-nos do exemplo de Macneil
Pensemos em um motorista que abastece seu automével em um
posto ao longo da estrada que percorre. A compra e venda € ins-
tantinea e ndo h4 maiores complexidades envolvidas na opera-
¢do. Por sua vez, os negécios relacionais tendem a estender-se
1o tempo, consubstanciando relagoes que, entre nds, sdo conhe-
cidas como “delonga duragdo” (por exemplo, um contrato de joint
venture). Devido a esses fatores, a confianca lhes é elemento
fundamental.

Os contratos relacionais podem encerrar uma verdadeira
rede de agentes econdmicos, aumentando o grau de complexi-

measured or precisely defined at the time of contracting. Thisg
dictates a planning strategy that favors open terms, reserves
discretion in performance to one or both parties, and incorporates
dispute resolution procedures, such as mediation or arbitration
into the contract. The inability of the parties to ‘presentiate’ the
terms of the barga in at the time of contracting shifts the focus to
circumstances and conduct that occur ex post contract. Third in
the words of Lewis Kornhauser in a relational contract the
‘interdependence of the parties to the exchange extends at any
given moment beyond the single discrete transaction to a range
of social interrelationships’. For example, acomplex, cooperative
relationship between the parties may expand over time to others
who support or rely on the exchan ge relationship” (The
characteristics and challenges of relational contracts),

Ouseja, contratos que implicam transagdes de curta duragiio, en-
volvendo uma limitada interagdo pessoal, tendo por objeto a tro-
ca de elementos de fici] valoragio pecunidria (cf. Paul Gudel,
Relational contract theory and the concept of exchange).

Cf. Ronaldo Porto Macedo Ir., Contratos relacionais e defesado
consumidor, p. 155.

(59

60
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dade da teia de deveres e direitos contratuais. IE/Iuitas vezes, ha?: a
troca de valores que nao sio facilmente suscet}vc1s de av,ahag:ao
pecuniz’u’ia. Enquanto nos contratos desgon}muos os vinculos
costumam ser breves, naqueles relacionais séo lf?vados em con-
sideracdo outros elementos além de preco, qualidade e quanti-
dade: desempenho da outra parte, planejamento funfro etc. Por
isso, Porto Macedo enunciaque “os termos contratuais passam a
definir menos as regras para o fornecimento do’prf)duto ou (}0
servigo, e mais as regras processuais que pela propriare gulag.ao
sobre o fornecimento sdo definidas. (...) [O]s contratcls relacio-
nais dependem inteiramente de cooperacgio futurf,l, ndo apenas
para o cumprimento do que foi firmado, mas também para o pla-

- . ~ 061
nejamento extensivo de atividades substantivas da relacdo”.

As “discrete exchanges” sdo raras, se comp arada§ as
“relational exchanges”, porque estas estdo intrins'ecar.nente liga-
das & produgio de bens € servigos, enquanto as .primen'as coadu.—
nam-se com a producao fisica.®? Trazendo as licdes de Macneil
paraanossarealidade, afigura-se-nos indubitivel que ffsta‘remos
lidando com conceitos que estio sendorevisitadose rev1tahzacios
por nossa doutrina ¢ jurisprudéncia: contratos de.: lon ga duraga?,
confianca como base da relagio contratual, motivagio do negd-
cio e, principalmente, boa-fé objetiva.% Coqtudo, el:}Jtrevemos
essas questdes no Ambito da interpretacio ou integragio contra-

©  Contratos relacionais e defesa do consumidor, p. 163 ¢ 166.

62 Tan Macneil, Relational contract: what we do and what we donot
know, p. 483. .

3 Tan Macneil sustenta que “unconscionably, duress, goodfqm an.d
best efforts” sfio conceitos ligados aos contratos relacionais
(Relational contract: what we do and what we do not know).
Richard E. Speidel, ao analisar o caso Oglebay Norton_Co. V.
Armeco, Inc., envolvendo um contrato relacional, conclui que a
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tual, para situd-las em nosso direito positivo; essa discussio deve
ser levada 4 seara da hermenéutica das avengas, porque assim
poderemos operar dentro dos limites impostos pelo sistema juri-
dico, i.e., pelas “premissas implicitas” do nosso ordenamento,
na feliz expressdo de Ascarelli. Aliss, muitas das questdes que
sdocolocadas pelos americanos no quadro dos contratos relacio-
nais so as mesmas que tanta atengéo t€m chamado dos nossos
modernos doutrinadores: em que medida o contexto em que é
celebrado o contrato deve ser tomado em conta para determinar
as fronteiras da relacfo obrigacional estabelecida entre as par-
tes? Normas nio expressas no contrato podem ser vinculantes?
Como tornar suscetiveis de avaliagao pecunidria os mais varia-
dos tipos de “intangiveis”? Qual a pauta de conduta esperada de
um agente econdmico durante a rela¢fo contratual? Como coa-
dunar juridicamente o oportunismo, o comportamento predati-
1io, com a colaboragio que se faz necessdria para o sucesso do
negéeio? Outras preocupagdes semelhantes s americanas sur-
gem quando nossa doutrina examina os contratos de longa dura-
¢do. Por todos, o pensamento de Clévis do Couto e Silva:

“Entre as obriga¢des duradouras em sentido préprio admi-
te-se, em geral, possam ser incluidas as que nascem da locacio,
arrendamento, comodato, dep6sito, contrato de trabalho, e de so-
ciedade. Uma das caracteristicas desse tipo de vinculo émaior con-
sideragdo apessoa, participe dovinculo, commaiorintensidade de
deveres, resultantes da concre¢do de principio da boa-fé.” %

chave para aresolucgio de controvérsias que s¢ estabeleceram en-
tre as partes seria a revisifagdo do conceito de boa-fé (The

characteristics and challenges of relational contracts),

© " Aobrigacdo como umprocesso, p. 214. Note-se que ndo estamos

identificando os contratos relacionais com os contratos de longa
duragdo, apenas que a nossa doutrina analisou varias questdes
relativas aos primeiros quando estudou os segundos.
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_i A andlise americana dos contratos relacio.naj's é ﬁt}l para
;nossa empreitada de dissecagdo do contrato de d1str1bu1<;_a0 por-
que pde em relevo dois de seus elementos funflamentaus_: () a
relagdo entre as partes e (1i) a for¢a da Iioa—fe, da confianca.
Quanto ao primeiro ponto, pensar a ligacdo entre fomec.edm: e
distribuidor, nos moldes doutrindrios dos contratos re1a01-0nals,
& essencial para dimensionar corretamente o ajuste e, assim, fa-
cilitar aidentificagio de eventual dependéncia econé‘micc.z de.urn.a
parte perante aoutra. Ademais, encarar os cogtratos de d1,str1‘.bu¥-
¢do como relacionais traz 4 baila a importancia da boa—fe.: objeti-
va, da confianga, da ndo frustragdo da legitima expect.atlva para
garantir a estabilidade juridica e o melhor desenvolvimento da
relagéo obrigacional enquanto um processo.

Mesmo nos Estados Unidos, a teoria dos contratos relacio-
nais ainda ndo foi incorporada pelos Tribunais. Ao contririo,
clama-se uma necessidade de adaptagio do ordenamento
(contract law), superando-se o esquema “cléssicQ” em muitos
pontos vigente até hoje.® Segundo Melvin A. ]-”_<.1St.3nberg,66 as
“novas” regras que estio sendo propostas pela doutrina especia-

©3  Speidel, um dos adeptos dessa teoria, adverte que, mesmo nos
Estados Unidos, muito embora “there is a vastand varied literature
on the subject, there is siill disagreement among the theorists about
how to distinguish a relational contract from other contracts and
what modern contract law can or should do to respond to it.
Moreover, even though courts regularly deal with contracts that
have relational characteristics, the literature about relational
contract theory has not trickled down to, much less influenced,
the judicial decision process. The challenges in interpreting and
enforcing truly relational contracts, therefore, are solved under
‘modern’ contract law or not at all” (The characteristics and
challenges of relational contracts),

9 Relational contracts, p. 298-299,
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lizada para dar tratamento juridico adequado aos contratos rela-
cionais orientam-se pelos seguintes parimetros:

(i) tornar mais flexivel ou mesmo superar o classico esque-
ma “oferta/aceitacio” como base para a formacao do contrato;

(11) diminuir a intolerincia a regras contratuais indefinidas,
tais como “agreements to agree”, obrigacdes para a negociagio

conforme os principios da boa-fé etc. (ou seja, reavaliacdo do
tratamento de cldusulas gerais);

(i1) aumentar as possibilidades de alteragdo contratual em
casos de modificagdo das circunstincias, tais como
“impossibility, impractibability, and frustration”, causas legiti-
mas para o descumprimento do pacto;

(iv) atribuir maior eficdcia a cldusulas do tipo “melhores es-
forgos™;

(v) tratar os contratos relacionais como auténticas socieda-
des (partnerships), conquanto envolvam empresa comum,;

(vi) conferir um caréter unitario aos contratos relacionais;

(vii)}impor aos contratantes o dever de negociar conforme a
boa-f€, praticar precos “eqiiitativos”, quando houver modifica-

¢do do contexto contratual, e mesmo instituir a uma das partes o
dever de aceitar essa mudancga;

(viii) permitir aos Tribunais adaptarem ou revisarem as clau-
sulas contratuais, incluindo precos, dentro de um contexto em

que as perdas de uma parte fossem compensadas pelo Iucro obti-
do pela outra.

E preciso situar essa teoria ho campo dos contratos de dis-
tribuicio (contratos comerciais) e ndo nos deixarmos contami-
nar por algumas conclusdes que podem até ser vilidas no campo
do direito do consumidor. Nossa jurisprudéncia e o sistema nor-
mativo ocupam-se hi muito de questdes bastante semelhantes
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%0 idénticas) as apontadas pelos norte.-americanos. T(l)'do.s
- obrigago de contratar segundo os ditames da boa-f¢; e18
:,e;n;iincipio geral de nosso direito pos‘iti\_/o repisado gc'fj ?rl;';itl(;

ner comercialista oumesmo autor brasileiro qllle trat;: e prelto
qﬂvado. Mas, no Brasil, o juizndo pode negoctar peta pc;l resd
garte ndo pode ser obrigada a contratar, salvo emd{‘am: eﬁo "
sesemque hd previsdo em lei. Ao rﬂnm_nos, noquediz rtee Sp S
relacionamento entre agentes econf)nl:ucos comer-c11an iora »
demos mMais adequado que a estratégia .cmp.resana , alvi ; gﬁo
de riscos que devamser suportados, seja fem:’t pelo l_m;ezd Z, endo
pelo Poder Judicidrio. Assume—.se 0 1isco, mclgswe,ﬂstem o
contra o ordenamento juridico e justamente por 1550 &
sangdes juridicas.® ) |
Os contratosde distribuigfio, como Veremaos, ndo s@o socu;
dades e como tais ndo devem ser tr_‘atados, apesar de poderi:lgll (sl °
considerados contratos relacionais. Isso n#o significa, co )

: 69
transcurar a existéncia de um interesse COMuUm.

Em suma, é preciso avangar com cuiq adoao p1_'0c1.1rai trani;
por doutrinas € teorias para a nossa reahdade,_ PI-H}CIP]; Igenno
quando temos um vasto caminho jurisprudenf:lal ja 1:r1li z}ta(; o
campo do direito comercial, segundo as premissas imp fl a8 oo
nosso sistema. Emboraacolocagio docontratode dlsmbmg_aod o
relacional seja adequada para revelar pontos fljndamentaxs te e
estruturaedo relacionamento entre as par'tes, naosepodepre t:n o
que thes seja dadoum tratamento dissociado do ordenamento )

i i i irel gsarial.
ridico brasileiro, ainda mais no campo do direito empr

®D V. aesse respeito, capitulo décimo primeiro, item 8. B
i iaise
68 Egsanossavisioéancoradana andlise de contratos comerc
nio de contratos com consumidores. )
i ode
© Vide capitulo décimo, referente a0 abuso no seio do contrat
distribuigdo.
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1.7 Os contratos de distribui¢do como contratos-quadro™

A doutrina francesa costuma valer-se da fi gurado contrato-
quadro para explicar arealidade econdmicac Juridicado contra-
to de distribuicéio.” Considerando a causa ou a funcdo econdmi-
cadonegdcio, os contratos-quadro guardam estreita relagdocom
0s contratos relacionais. Por isso, nio deixa de ser notdvel quea
maioria dos autores norte-americanos ignore a construgio fran-
cesa dos contratos-quadro, assim como a maior parte dos france-
ses recusa-se a estudar a doutrina norte-americana.”

Explica-nos Jean Gatsi, em monografia sobre os contratos-
quadro, que estes visam a proporcionar maior graude seguranca
para as partes em face do desenvolvimento de rela¢des futuras.
N3ao se trata de congelar totalmente a relagdo, mas de procurar
gerir o risco representado pela auséncia de vinculo contratual. A
confianga assume aqui papel primordial; o contrato d4 Iuz a uma
verdadeira moldura dentro da qual se desenrolam as ligages
futuras entre as partes, idéneo a se adaptar aos tempos vindou-
ros, salvaguardando a estabilidade da relagfio e completando-se

% Naverdade, devemos aproveitar alicio de Guido Fernando Silva
Soares ao explicar que, na expressio “Convengio-Quadro” (Or-
gdos dos estados nas relacbes internacionais: Jformas da diplo-
macia e as imunidades, Rio de Janeiro, Forense, 2001, p. 134), a
utilizagdo da palavra “quadro” € equivocada, embora consagrada
entre nos, porque md tradugio em vernaculo de “cadre” (= “mol-
dura” e ndo “quadro”). Assim, o correto seria falarmos em “con-
trato-moldura” e ndo “‘contrato-quadro”.

Naltilia, Roberto Pardolesi também sustenta que os contratos de
distribui¢do sdo contratos-quadro (cf. I contratti di distribuzione,
p- 297).

Obviamente, ha excegbes, como Sayag, Le conirat-cadre, la
distribution.

1)

o2

FUNCAO ECONOMICA E DISCIPLINA JURIDICA 79

or outras avencgas que virfio a integra-lo (contratos de aplica-
¢do).” Melhor dizendo, o acordo que estabelece as bases‘ dore-
]lacionamento entre as partes tem conteiido naturalmente .1mpre—
cisoe geravirias compras e vendas posteriores 0 enter_ldlmento
da distribui¢iio como um confrato-quadro destaca técnica de es-

coamento da producio que se situa entre um contrato de execu-

Ao sucessivaeumaseqiiénciade contratos distintos semum }ago
légico que os una; segundo Sayag, o contrato de distribuigio
“transcende les limites de chacune de ces formules pour en
combiner les atouts”.” Flexibilidade para adaptar-se ao futuro e
estabilidade decorrente da seguranca da relagdo: eis dois objeti-
vos do contrato de disiribui¢do cuja conciliagdo € por vezes
bastante delicada.

_— .

Enire nés (e mesmo entre os franceses e os italianos),” o
contrato-quadro assume cariter de contrato prévio em face dos
contratos de aplicagdo.” ™ Assim sendo, em nosso sistema, a

) Cf. Jean Gatsi, Le conirat-cadre, p. 3.
™ V. Sayag, Le contrat-cadre, la distribution, p. 411.

(3 V. Sayag, Le contrat-cadre, la distribution, p. 439 e ss. Ainda
sobre a distribui¢do como contrat-cadre, v. Yves Guyon, Droit
des affaires, p. 881.

"% V. Sayag, Le contrat-cadre, la distribution, p. 141 e ss.

0% Noanode 1.990, aCorte di Cassazione italiana declarou pela pri-
meira vez que o contrato de distribuicio € um contrato-quadro,
que di ensejo a celebraciio de outras avengas posteriores. Trata-
se de negdéciojuridicamente atipico, mas socialmente tipico: “Ed
invero, di fronte alla delineazione di una figura negoziale social-
mente fipica, caratterizzata dall’impegno del produttore di vendere
al distributore i propri prodotti che il secondo si obbliga ad
acquistare dal primo, si contrappone, sia pure nell’unita (_iel
contratto di concessione di vendita rispecchiante 1'unita
dell’ operazione economica sottostante, laprevisione che, di fatto,
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efetivagéo das clusulas do contrato-quadro de distribui¢io de-
verd passar pelos percalcos caracteristicos da execugiodos acor-
dos preliminares. Ou seja, conforme o entendimento do STFsobre
oalcance doart. 639 do CPC ™% # ¢ considerando que o juizndo

(78}

9

allaclausoladi esclusivanon conseguanecessatiamente I’ obbligo
dell’una o dell’altra parte di vendere o di acquistare; situazione
alla quale pud accedere la diversa qualificazione dei contratti di
distribuzione come contratti quadro in forza dei qualiun operatore
€Cconomico assume, verso contropartita consistente nelle
opportunita di guadagno che si legano alla commercializzazione
delle merci contrattuali, I’ obbligo di promuovere la rivendita dei
prodotti forniti dalla controparte; obbligo il cui adempimento
postula la stipulazione di singoli contratti per 'acquisto, a
condizioni predeterminate, dei prodotti da rivendere” (Decisfio
proferidaem Roma, em 12.04,1989, e disponivel em 17.12.1990).

Jean Gatsi, Le contrat-cadre, p- 296,

“Art. 639. Se aquele que se comprometeu a concluir um contrato
ndo cumprir a obrigagfio, a outra parte, sendo isso posstvel e ndo
excluido pelo titulo, poder4 obter uma sentenga que produza o
mesmo efeito do contrato a ser firmado”. V., a esse respeito, a
monografiade Flivio Luiz Yarshell, Tutela jurisdicional especi-
fica nas obrigagdes de declara¢do de vontade. Também sobre o
assunto: Waldirio Bulgarelli, “Obrigacio de contratar por deci-
sdojudicial”. Barbosa Moreira, em cldssica ligio, afirma que “[o]
primeiro pressuposto da obtencio de sentenga que produza o
mesmo efeito do contrato ndo concluido acha-se €Xpresso nas
palavras ‘sendo isso possivel’. A possibilidade ou impossibili-
dade tem de ser apreciada caso a caso, pelo 6rgdo judicial. Ainda
néo se encontrou férmula genérica que englobe todas as hipéte-
ses deimpossibilidade; esta pode originar-se de variadas circuns-
tancias(...). Tratando-se de obrigagio fundadaem contrato preli-
minar, é indispensdvel, para acolher-se a pretensaodocredor, que
aquele negéeio juridico contenha todos os elementos do definiti-
vo: a0 juiz ndo € dado estipular cldusulas e condi¢des, mas ape-
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pode negociar pela parte, o contrato-quadro apenas terd execu-
¢do especifica quando encerrar o acordo sobre todos os elemen-

(80)

nas fazer desnecesséria, por meio de sentenga, a declaracio de
vontade, que, incidindo sobre cldusulas e condigdes ja estipula-
das, daria corpo ac negécio definitivo. Em outras palavras, asen-
tencano tem a virtude de criar, sequer em parte, o objeto ou con-
(exido do contrato que deveria concluir, o que pode faltar, e que
elatornasupérflua, é sé adeclaracio de vontade, ndo emitida pelo
devedot” (O novo processo civil brasileiro, p. 211). A jurispru-
déncia de nossos Tribunais corrobora o entendimento da doutri-
na, isto é, a execucfo especifica de obrigacfo de emitir declara-
¢dode vontade s6 ¢ possivel caso o contrato preliminar nfio esteja
sujeito a nenhuma condiciio e tenha o mesmo contetido do con-
trato definitivo, cuja vontade da parte supostamente inadimplen-
te se pretende suprir. Como exemplo, vejamos os seguintes
arestos: “0 art. 639 do Cédigo de Processo Civil pressupde a
existéncia de contrato preliminar que contenha o mesmo conteti-
do que o contrato definitivo que as partes se comprometeran} a
celebrar” (2.* Turma do STF, RE 8§8.716, relatado pelo Min.
Moreira Alves, julgado em 11.09.1979 e publicado na Revista
Trimestral de Jurisprudéncia 92/250); “Se o contrato preliminar
contém todos os elementos necessérios para que se converta em
definitivo, € possivel a aplicacfo do art. 639 do Cdédigo de Pro-
cesso Civil” (4. Camara do TIPR, ApCiv 1.756, relatado pelo
Des. Troiano Netto e publicado no DJPR de 18.08.1988); “(...)
quando se trata de execugio especifica do art. 639 do CPC, uma
das condigdes para que a sentenga substitua a vontade da parte re-
calcitrante € que o pré-contrato retina todos os requisitos que so
necessdrios ao contrato definitivo, o que por sinal estd no préprio
texto constitucional (...)"” (1.* Camara do TIMG, relatado pelo Des.
Bady Curi e julgado em 03.10.1989, publicado na RT 672/176).

Nesse exato sentido € o art. 462 do novo CC: “O contrato p_reh—
minar, exceto quanto i forma, deve conter todos os requisitos es-
senciais ao contrato a ser celebrado”,
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tos essenciais do negécio. Mas essa constatagio traz preocupa-
¢Oes de ordem pritica, porque € intrinseca ao contrato de distri-
bui¢do certa indeterminagio quanto a vérios aspectos das futu-
ras compras e vendas (como o preco que serd praticado, por exem-
plo). Seas partes soubessem com exatidio todasas transagdes que
realizariam no curso do contrato, qual seria a quantidade comprada,
a que prego e em que condigées, provavelmente celebrariam uma
compra e venda de execugfo diferida e ndo a distribuicdo.

1.8 A jurisprudéncia brasileira e a definiciio dos contratos
de distribuicio

A busca da defini¢io do contrato de distribuicdo seria in-
completa se ndo nos detivéssemos no tratamento que The tem sido
dado pela jurisprudéncia nacional. De uma forma geral, enten-
dem os Tribunais que estamos diante de um contrato atipico misto,
que deve ser analisado conforme a sua “fungio econdmica”, Desse
modo, seus elementos constitutivos hdo de ser interpretados con-
Jjuntamente, consoante suafuncdo econdmica (= causa), parafins
de aquisi¢io de unidade.

Passemos ao estudo de nossa jurisprudéncia.

®1 RobertoPardolesi, enfrentando questio técnica semelhante A nos-

sa, diz que a solugfo € bastante simples: quer se adote a postura
de que o contrato de distribuigfio & fonte de obrigagdes positivas
ou negativas em relagdo ao futuro, quer se entenda que encerra
um iragmento da seqiiéncia de formagfio dos contratos individuais
futuros (“singoli contrati a venire™), € certo que ndoe ataca a li-
berdade das partes de fazer ou ndo fazer existir os futuros negd-
cios, celebrd-los ou ndo os celebrar: o acordo de distribuicio
versa apenas sobre as cldusulas que serdo utilizadas em um ou
mais contratos, se e quando as partes resolverem celebrd-lo (cf.
I contratti di distribuzione, p. 264).
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1.9 Aslicdes do Recurso Extraordinario 78.051

Para o correto entendimento do contrato de distribuigdo no
sistemna juridico brasileiro, impde-se anilise do acérdio proferi-
do pelo STFnoRE 78.05 182 (2.2 Turma), em 27.08.1974, relata-
do pelo Ministro Thompson Flores, em que figura como recor-
rente Shell Brasil S.A. (“Shell”) e como recorrido Auto Posto

Diadema Ltda. (“Posto”).

Em06.07.1965, a Shell celebrou com determinadas pessoas
fisicas contrato de locagfio de terreno. A locatdria foi autorizada
a imiciar as obras de um posto de servigo e abastecimento de au-
tomoéveis, bem como a sublocar o terreno e a locar as benfeito-
rias nele erigidas. Na mesma data, a Shell, por igual prazo e alu-
guel, sublocou o imével ao Posto, cujos quotistas eram os pré-
prios locadores. Neste contrato, 0 Posto obrigou-se a construir o
local de abastecimento para auiomdveis, encargo que era origi-
nariamente da Shell e que lhe foi transferido. Ficou ainda esta-
belecido que: a) as bombas distribuidoras e os tanques subierra-
neos indispensaveis 4 operagio do Posto seriam instalados pela
sublocadora (Shell); b) eraexpressamente proibido a sublocataria
alterar qualquer bomba ou tanque instalado pela Shell, sob pena
de imediata rescisdo do contrato; ¢) o Posto obrigava-se a nao
usar as bombas e tanques de propriedade da Shell para a armaze-
nagem e venda de produtos de outras companhias congéneres. A
Shell, alegando infragéo ao contrato de sublocagio, propds con-
tra' o Posto duas a¢oes autdnomas de despejo. Em uma, argiiiu a
falta de pagamento de aluguéis; na outra, o despejo foi pedido
por infragdo contratual, ji que o réu haveria substituido as bom-
bas e tanques instalados pela Shell por outros da Petrobras. O Posto
sustentou em sua defesa que o prédio haviasido locado por cinco

@2 Publicado na Revista Trimestral de Jurisprudéncia 72/881.
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anos e que, portanto, nesse periodo, poderia dar-lhe o destino que
bem entendesse.

No julgamento, o Tribunal foi for¢ado a ponderar a nature-
zajuridica do acordo entre as partes. “Conquanto nio tenha sido
anexado 2 inicial um terceiro contrato, o de compra e venda de
gasolina e outros derivados de petréleo, verifica-se do ajuste de
sublocagio que estamos em face de um ‘contrato de concessdo
devendacom exclusividade’. Trata-se de modalidade contratual
relativamente nova, que ndo se ajusta a qualquer dos contratos
tipicos tradicionais e que surgiu nos paises economicamente de-
senvolvidos, no atual estigio do capitalismo empresarial”.

Valendo-se das ligdes de Rubens Requido e de julgado
proferido pelo Tribunal de Justi¢a do Estado da Guanabara,®
perguntou-se o STF: “Todavia, serdo tais contratos (...) inde-
pendentes ¢ auténomos ou constituem o que, na doutrina, se
qualifica de contrato misto? Nao h4d divida que esses contra-
tos sdo distintos e autdnomos, se considerados em tese e abs-
tratamente, cada um de per si. Mas, ndo resta ddvida, no co-
mércio juridico também ocorre freqiientemente que duas ou
mais formas contratuais de possivel coexisténcia separada
podem vir ater, sob pressdo de necessidades ou de convenién-
cias préticas, as suas prestagdes auténomas, cada uma em sua
funcio tipica, reunidas e coordenadas, pela vontade das par-
tes, em um tnico contrato pararealizarem uma sé funcéo eco-
ndmica, que € a sua causa ou o seu fim objetivo. Com efeito:
Dita pluralidade de prestagdes, sendo cada uma tipica de um
contrato nominado, pode ser fundida em um s6 contrato, sob

®3)  Acordio proferido pela 5." Cimara do Tribunal de Justiga da Gua-
nabara em Recurso de Ap 75.863, relatado pelo Des. Ebert
Chamoun, julgado em 23.11.1971 e publicado na Revista Foren-
se 244/154.
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Sinfluxo deuma s6 causa, de uma tinica fungio cclzon(“)mica.AE
eciso assim que todaselas tendam & mesma finalidade econt-
mica. A unidade de causa, atestada pela unidade econﬁmlﬂca das
yérias prestagoes, corresponde a un.idade do cogtrato. Nio tem
ﬁhportﬁncia, no entanto, para a elucidagho da um_dade ou plura-
lidade do contrato, COmMo dizem os doutores, a unidade ou plura-
lidade do documento em que foi firmado, pois um s documento
podé conter varios contratos, como um s6 contrato pode ter
como fonte, no sentido formal, diversos documentos”.

Passa, entdo, o Tribunal a analisar aligag@o entre os contra-
tos de comodato, de locagdo e de compra e venda de combusti-
veis, concluindo que “o contrato de comodato estd de tal forma
ligado ou fundido ao contrato de compra e VGIId.T:l, que nﬁo/p(‘)-
dem se separar, sob pena de se chocarem com 0 fim do negdcio
realizado. (Assim € na verdade e, de tal sorte que, por exemplo,
se vencido um dos contratos, 0 que ndo acontece na espécie, 0
outro, com ele coordenado, perde o objeto, pois fica também
vencido, eis que a extingio deum importa o contigio dasua extin-
¢do ao outro, em virtude da natureza unitédria do negdcio ajusta-
do,que é misto.) Em conseqiiéncia, esses elementos demomtrgm
que as partes aimejaram realizarumnegocio tinico, apesar d.e feito
em documentos distintos. As operagdes foram concebidas e
pactuadas em conjunto. No seu substrato econdmico, naquilo que
representa como expressdo de um fim prdtico atingido com o
auxflio de vontades envolveu simultaneamente a compra e ven-
da de gasolina e o comodato de equipamentos e utensilios —nao
como duas realidades separadas que apenas se houvessem justa-
posto per accidens, mas envolveu-se globalmente, tomada cada
qual, a0 mesmo tempo, COMo 0 Pressuposto ¢ o complemenio da
outra. Ficaram, assim, confundidas em um s6 negcio pela uni-
dade do fim. 114, desse modo, um negdeio juridico (...). [S]e acha
caracterizado um contrato misto € no uma unifo de contratos.
De acordo com a melhor doutrina, 0 que caracteriza o contrato
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misto € a coexisténcia de obrigacOes pertinentes a tipos diferen-
teAs dt_a contr_atos enlacados pelo carater unitirio da operacéo eco-
némica, cujoresultado elas asseguram. Ele se distingue da unido
Fle contratos, que se caracteriza pela coexisténcia dum mesmo
1nst’rumento, de tais obriga¢des simplesmente justapostas, sem o
amilgama da unidade econémica aludida. No caso de un’jﬁo de
contratos, pode ser anulado ou rescindido um deles, sem prejui-
zo dos outros; enquanto que, em se tratando de contrato misto, o

graude smEes.e alcangado torna insepariveis as partes ou elemen-
tos do negécto”.

Desse erudito julgado — que € cardeal para a jurisprudéncia
que lhe foi posterior — devemos tirar algumas ligbes. Primeira-
mente, quando falamos de contratos de distribui¢io, estamos
diante de. um contrato peculiar (atipico). Caem por terr,a portan-
to, as opinides que querem reduzir o contrato de distril,)uig?:io a

umnegdciode comprae venda: & ipi
: € contrato atipico e como tal d.
ser tratado. e

,D‘e outra parte, € um contrato misto, porquanto integrado
dfz vdrios outros contratos tipicos. A interpretacdo desses nego-
cios deve conduzir a unicidade, tendo em vista a fungdo ou cau-
sa e.conémica da aveng¢a. Podemos, portanto, dizer que a racio-
nalidade do agente e a motivacdo do ato devem ser considera-
das quando da andlise do negdcio. A jurisprudéncia nos mostra

que esﬂtes 40 08 elementos que amalgamardo os contratos que
compdem aquele misto.

1.10 O conceito de contrato de distribuicéo e a jurisprudén-
cia brasileira

1 Debrucando-nos ainda mais sobre a anélise jurisprudencial
nela ePconUamos clementos que nos auxiliario na correta deli-
mita¢do do contrato de distribuigdo. O exame sistemético do tra-
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autoriza-nos a identificar os seguintes fatores

o pretorianc”
ggue sao normalmente vinculados a0 contrato de distribuigdo:

.. a) encerra vérias operagdes de compra € venda de bens,

déstinados & revenda pelo distribuidor. Essas compras ¢ ven-

i
it

Y@ Vale, aqui, alinhar algumas decisdes que nos auxiliaram a cons-
: truir as conclusoes expostas neste trabalho sobre anogdo do con-
trato de distribuigdo: Recurso de Ap 79.863, julgado em
10.10.1972, relatado pelo Des. Antdnio Pereira Pinto, do Tribu-
nal de Justiga da Guanabara, publicado na Revista Forense 154/
157; Embargos de Declaragdo s/n, julgado em 16.02.1981, rela-
tado pelo Des. Francis Davis,do TISP, publicadona Lex 83/260;
Recursode Ap 234.125-2, julgadoem 16.08.1994, relatado pelo
Juiz Franciulli Netto, do TACivSP, publicadona Lex 161/27;RE
78.051, julgado em 27.08.1974, relatado pelo Min. Thompson
Flores, do STF, publicado na Revista Trimestral de Jurisprudeén-
cia 72/881; EInoRecurso de Ap7.166, julgadoem 21.11.1976,
relatado pelo Des. Paulo Dourado de Gusmio, do TIRJ, publica-
donaRT536/172; Recursode Ap 15.208, julgadoem 10.10. 1981,
relatado peloDes. Dourado de Gusmao, do TIRJ: Recursode Ap
80.320-2, julgado em 24.10.1984, relatado pelo Des. Bueno
Magano, do TISP, Lex 92/232; Recursode Ap116.091, jul gado
em 07.10.1991, relatado pelo Des. Tibagy Salles, do TIMG,;
Recurso de Ap 590.017.778-RS, julgado em 12.06.1990, rela-
tado pelo Des. Ruy Rosado Aguiar, do TJRS; Recurso de Ap
593.136.930-RS, julgado em 21.12.1993, relatado pelo Des.
Adroaldo Furtado Fabricio, do TIRS; Recurso de Ap 144 .293-
1-SP, julgado em 19.06.1991, relatado pelo Des. Carlos Mello,
do TISP; EL na Ap 14.412-1, julgado em 22.06.1982, relatado
pelo Des. Evaristo dos Santos, publicado na Lex 79/250; RE
80.336-RJ, julgado em 12.05.1981, relatado pelo Min. Cunha
Peixoto, do STF; e Recurso de Ap 57.552-1, julgado em
30.04.1985, relatado pelo Des. Rangel Dinamarco, do TISP,
publicado na Lex 96/144.
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das seriam unificadas por uma identidade de causa (= fungio
econdmica);®

b) o proveito econdmico do distribuidor equivale ao lucro
decorrente da diferenga entre o prego de aquisi¢io da mercado-
ria ¢ seu prego de revenda (= margem de comercializacdo);

¢) apropriedade do bem passa do fabricante ao distribuidor
e, posteriormente, ao terceiro adquirente. Ou seja, o distribuidor
vende um bem de sua propriedade e ndo realiza uma mera inter-
mediagio entre o fabricante e o distribuidor final (como ocorre,
por exemplo, na representagio comercial);

d) o distribuidor comercializa os bens adquiridos do fabri-
cante em uma determinada zona;

e) hd vinculagio (ou mesmo subordinagio) econémica en-
tre o fabricante e o distribuidor.

A andlise efetuada demonstra que ositens “a” a ““c” sdo con-
di¢des sine qua non para a caracterizacio do contrato de distri-
buigdo e os verdadeiros elementos que o apartam de outros pac-
los como arepresentagdo comercial. Por outro lado, a determi-
nagdo da zona de comercializacdo pode ou ndo estar presente,
assim como a dependéncia econémica. Essa visio dos Tribunais

# Como exemplo, 0 seguinte julgado do TISP: (...} O contrato, visto
como um todo ¢ todo ele voltado a uma s6 fungiio econdmica,
deixou de existir no momento em que uma das suas partes foi
voluntariamente eliminada. (...) Em face dessa unidade teleol6-
gica aligar as diversas cldusulas do contrato e reciprocas obriga-
¢Oes constituidas entre as partes, acertadamente andou o Magis-
trado ao julgar improcedente a demanda indenizatéria proposta
pelafornecedora Companhia Atlantic de Petréleo (...)” (Recurso
de Ap57.552-1,julgado em 30.04.1985, relatado pelo Des. Rangel
Dinamarco, supra-referido).
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brasileiros ¢ perfeitamente condizente com a realidade econd-
mica atual — e consoante a doutrina européia que trata da ques-
tao.

Alias, merece ser observado desde logo que muitos julga-
dos nacionais vém encarando os contratos de distribuiggo de for-
ma bastante condizente com praxe empresarial, dando tratamento
de ponta a questdes ainda ndo destringadas suficientemente pela
doutrina. Por exemplo, como serd adiante visto, o Tribunal de
Justiga do Estado de Sdo Paulo condenou a discriminag@o, pelo
fornecedor, entre os distribuidores de um mesmo produto, com
base na legislagio de direito concorrencial,® bem como tem re-
conhecido, em muitos casos, o poder econdmico do fornecedor
sobre seus distribuidores, procurando dar-lhes adevida protegio
com 0 escopo de neutralizar os efeitos de eventual abuso de de-
pendéncia econdmica.

1.11 Os contratos de distribuicdonal.ei6.729,de 1979 (“Lei
Ferrari”)

Jafoi mencionado anteriormente que a atipicidade legal dos
contratos de distribmigio fdi parcialmente quebrada, em 1979,
pela promulgacado da Lei 6.729, conhecida como Lei Ferrari.
Cuida o diplomaespecifica e exclusivamente da “distribuicio de
veiculos automotores, de via terrestre”. Fruto de intensos deba-
tes —e do antagonismo de interesses das montadoras e seus con-
cessiondrios—, alei pretendia serum instrumento que viabilizasse
o “convivio equilibrado, harmonioso” entre esses agentes eco-
ndmicos, considerando o fato de que a distribuig¢do de veiculos
implica a atuagfio de varios concessiondrios, formandoumarede.

@) Recursode Ap 144.293-1/0, julgado em 19.06.1991, relator Des.
Carlos Mello.
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Segundo sua exposi¢io de motivos, “[a]s normas contratuais (...)
extrapolam para todos os concessiondrios, que constituem ver-
dadeira comunhio de interesses, de tal sorte que o procedimento
de cada um nio pode prejudicar aos demais; ndo é semrazio que
se considera a rede de concessiondrios como uma unidade inte-
grada de imimeros componentes. Pelo que as normas de regén-
cia entre concedente e concessiondrio t&m cardter de atuagio
coletiva em relagio a rede”.

O objeto do contrato celebrado entre fabricante ¢ distribui-
dores €: (i) a comercializagdo de veiculos automotores,
implementos e componentes fabricados ou fornecidos pelo pro-
dutor; (i1) a prestagio de assisténcia técnica; e (iii) 0 uso gratuito
da marca do concedente. O sistema introduzido pelaleiregula a
constitui¢do das chamadas “redes de distribuidores”, ou scja,
autoriza a realizagiio desses acordos verticais. Especifica para
um determinado setor da economia, ndo se pode olvidar de que
ndo estamos diante de um diploma que regulamenta apenas as
relacOes entre as “partes” (concessiondrios e fabricantes), mas
também aspectos concorrenciais, ligados ao funcionamento desse
mercado.

Enire todos os problemas praticos que emergem dessa lei,
um € especialmente delicado pela quantidade de conflitos que
gera: qual o grau de concorréncia entre os concessionérios que
deve ser admitido? Como balancear a concorréncia entre os con-
cessiondrios de forma a ndo prejudicar a competicéo entre as fa-
bricantes? ‘

Admite a lei a imposico da exclusividade de venda para
veiculos automotores novos (art. 3.°,IH, b).¥” Enuncia a lei, tam-
bém, que ao concessiondrio (art. 4.°) é assegurada a comerciali-

®7 Vide capitulo terceiro, item 8, e item 12 deste capitulo.
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zagdo de veiculos usados de outras marcas, bem como de
implementos e componentes novos produzidos oufornecidos por
terceiros, respeitado, quanto aos componentes, eventual indice
de fidelidade de compra.

Aleiestabelece, ainda, a conhecida “4rea operacional de
responsabilidade do concessiondrio para o exercicio de suas
atividades”, dizendo-a “inerente 4 concessdo” (art. 5.°). Se-
ria, pois, “defesa” ao concessiondrio “a pratica” de suas “ati-
vidades, diretamente ou por intermédio de prepostos, fora de
sua drea demarcada”. Ao mesmo tempo, busca-se preservar o
consumidor contra eventuais abusos, garantindo-lhe o direi-
to de proceder a aquisi¢do dos bens e servi¢os em qualquer
concessiondrio.® Lida-se também com a divisdo de mercado
entre os concessiondrios da mesma marca, admitindo-se que
ocorra a venda direta pelo concedente em determinadas con-
digoes (art. 14).

Apés areforma da Lei Ferrari, ocorrida em 1990, ficou es-
tabelecido que o prego a ser praticado pelos distribuidores seria
livremente fixado (art. 13).%° Por 6bvio, isso fomenta a concor-
réncia entre os concessiondrios de uma mesma marca, obrigan-

-

® Todaessaquestdo, ligada ao sensivel problema da exclusividade
de zona de atwacio do concessiondrio, serd detalhadamente trata-
da quando da anélise das cl4usulas comuns nos contratos de dis-
tribuigdo (capitulo quinto).

®9  QOriginalmente, estabelecia a Lei Ferrari que o prego de venda
poderia ser fixado pelo concedente. Assim, arrefecia-se aconcor-
réncia entre os distribuidores, em detrimento dos interesses dos
fabricantes. Sustentam os concessiondrios que a modificagio
introduzida em 1990 for¢ou uma diminuigdo na sua margem de
lucros. A leituradaexposiciode motivos dareforma faz entrever
o seu objetivo de fomento da competigfio entre os distribuidores
da mesma marca.
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do-os, muitas vezes, a diminuirem suamargem de lucro. Ao mes-
mo tempo, pode o fabricante impor gquantidades obrigatdrias de
estoque (art. 10), gquota de veiculos (art. 7.°), bem como indice
de fidelidade de compra dos componentes (art. 8.°).

A subordinagdo econdmica dos concessionarios ao fabrican-
te € aregra, na maioria dos casos.* Por isso, o art. 16 e seguintes
buscamresguardar os distribuidores contra eventuais abusos. Na
mesma linha, o contrato é sempre celebrado por prazo indeter-
minado € somente pode ser denunciado nas condi¢oes dalei (art.
21 e seguintes). '

1.12 Necessdria interpretacio restritiva da Lei Ferrari

Insere-se nadiscussiio sobre a caracterizagio do contrato de
distribui¢io e do regramento juridico sobre ele incidente a ques-
td0 dos limites da aplicag@o da Lei Ferrari. H4 dividas se esse
diploma poderia disciplinar negécios outros que ndo aqueles
celebrados entre fabricantes e comerciantes de veiculos automo-
tores de via terrestre.

®0  Sobre essa questdo, € expressa a Exposi¢do de Motivos: “a pré-
pria circunsténcia de uma grande empresa necessitar de uma
rede para a comercializagio ¢ assisténcia técnica de seus pro-
dutos, a0 mesmo tempo em que evidencia o seu extraording-
rio porte econdmico e tecnolégico, suscita a desigualdade
decorrente do estilhagamento da relagfo, na medida em que
confronte a grande unidade da empresa concedente com os
concessiondrios, limitados na sua capacidade negocial em
razio de seu porte e da suamultiplicidade. O concedente, como
grande empresa, tende a tornar-se o senhor da relagdo contra-
tual e fazer prevalecer sobre cada concessiondrio isolado a sua
vontade, pois detém, gragas a sna cadeia de monopdlios jus-
tapostos, um terrivel poder de domfnio”.
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Formou-se relativo consenso jurisprudencial®’ de que essa
leirequer interpretacao restritiva, ou seja, a Lei Ferrarindo deve
regular os contratos de distribuicdio que ndo tratam das relagoes
entre fabricantes e distribuidores de veiculos automotores devia
terrestre. Em nossa opinido, a questdo ndo poderia ter recebido
tratamento mais adequado pela jurisprudéncia. Como ji desta-
camos com o Prof. Eros Roberto Grau,* a Lei Ferrari € uma lei
especifica que autoriza, inclusive, restri¢des a livre concorrén-
cia e i livre iniciativa,” cuja possibilidade, limites e fundamen-
tos estdo especificadamente delineados no texto normativo.

Em se tratando de um diploma especifico, talhado para
determinado setor da economia, aLei 6.729, de 1979, ndo admi-
te interpretagdo extensiva, sob pena de, artificialmente, causar
marcadas distor¢des, fazendo incidir sobre mercados com oufras
peculiaridades, regras concebidas exclusivamente para a distri-
buigio de veiculos automotores.*

e Veros seguintes julgados: REsp 88.5635, julgadoem 08.11.1997,
relatado pelo Min. Menezes Direito, do STJ; REsp 59.382-4, jul-
gado em 24.06.1996, relatado pelo Min. Waldemar Zveiter, do
STJ; REsp 86.571, julgado em 19.11.1998, relatado pelo Min.
Nilson Naves, do STJ, AgRg em Agln 43.329-3, julgado em
15.03.1994, relatado pelo Min. Eduardo Ribeiro, do STI; e EIem
Ap 134.129-1, julgado em 30.06.1992, relatado pelo Des. Walter
Moraes, do TISP, publicado na Lex 141/301.

®2) Restrigdo 4 concorréncia, autorizaciio legal e seus limites. Lei
8.884, de 1994, e Lei 6.729, de 1979 (“Lei Ferrari”).

% Emvirtude, principalmente, de algumas cldusulas que sdo expres-
samente permitidas, como aexclusividade e adelimitagdo de Zona
de atuacio.

% Qs textos normativos excepcionais ndo se prestam a interpre-

tagio analdgica, como advertiu, hd muito, Paula Baptista: “As
leis chamadas anormais, derrogatérias do direito comum (jus
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E indiscutivel, contudo, que h4 outros setores da €CoNnontia
nacional que clamam por regulamentacio; muitas vezes, os dis-
tribuidores véem-se privados da devida tutela de seus interesses
porque falta legislagiio especifica que discipline a relacdo com
os fornecedores. Trata-se de conclusio inegavel que exsurge da
observagio cotidiana dos contratos atipicos de distribuicfio. O
novo Cédigo Civil, muito embora prevejaregras que se prestam
aproteciodas partesem situa¢iio de dependéncia econbmica (por
exemplo, arts. 473 e 187), ndo dever alcancar o mesmo graude

efetividade da Lei Ferrari, ou mesmo da Lei do Representante
Comercial.

1.13 Distinciio entre o contrato de distribuicfo e outras fi-
guras juridicas

Delineados os contornos do principal objeto do nosso estu-

do, ¢ preciso separ4-lo de outros acordos verticais que com ele
guardam alguma semelhanga.

1.14 Contrato de distribuicio e representacio comercial

A diferenciagfo entre contratos de distribuicio e arepresen-
tagio comercial, longe de seruma questdo eminentemente te6ri-
ca, € essencial na realidade dos agentes econdmicos. Essa rele-

singulare), ndo comportam extensio por analogia, porquan-
to, visto como sioleis excepcionais, fundadas em motivos es-
tranhos asrazdes do direito (ratio juris ou tenor rationis), tudo
quanto se ndo contém em suas disposi¢des formais pertence
ao direito comum, que € o que existe fora delas, e do particu-

lar se ndo pode concluir para o geral” (Hermenéutica juridi-
ca, p. 47).
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- yancia decorre precipuamente do valor da indenizagdo devido
vANC

so de dentdncia contratual unilateral e imotivada.do fabri-
o i: Comprovado tratar-se de representacéo comercial, ao re-
anse;ltante caberd o montante calculado conforme o dispostono
P 27, j, daLei 4.886, de 1965. No que se refere ao contrato de
élal"ts.trib;li,gﬁo, o valor da indenizacgao sera’} deverrfls lvariével,’allém
de acarretar aincidénciado art. 473, paragrafg un1~co, do Cadi 5}2
Civil, com as dificuldades inerentes & de.termln?gao doprazo
referido. Destarie, a insegurancga juridica serd de certa forr£1a
evitada se estivermos diante de um contrato de rep}'esienfaq&ao
comercial e ndo de distribui¢io, uma vez que teremos a 111deen-
cia de uma “férmula” a ser aplicada no célculo da reparacéo.

Mas como distinguir um contrato de distribuigﬁo- daquele
de representagdo comercial? A representacdo Fomercml, entre
nds, éregidapelalei4.886,de 1965, supramencionada, consoan-
te redacio que lhe foi dada pela Lei 8.420, de 1992, 11.101dem,
também, as normas dos aits. 710a 721 do CC. Carallctcrlza esse
tipo de contrato a intermediacio de Verlldas (ag.enc:}amento) le-
vada a efeito pelo representante comercial. Ass%m, € orepresen-
tante quem consegue a venda, aproxima o fabricante do adqui-
rente, recebendo uma comjssio por esse trabalho. A compra €
venda é celebrada, dirctamente, entre o fornlecedor c O‘E:F)nsunu-
dor, agindo o representante como um “catahlsador” ou mte.rm.e;;
didrio” nesse processo. O art. 1.° do citado diploma determina:

©9 ALei4.886, de 1965, permanece em vigor, ao lado das disps)si—
¢des do nove Cédigo Civil, por forga dol d13posj[0 no art. 2.° da
Lei de Introducdo: “Art. 2°(...) § 1.° Alei posterlo_r revogaaan-
terior quando expressamente o declare, quando ,S'ija com elain-
compativel ou quandoregule inteitamente a mater%a de guia (rata-
va a lei anterior. § 2.° A lei nova, que estabeleca dlsposn;oea? ge-
rais ou especiais a par das j& existentes, ndo revoganem modifica
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“Art. 1.° Exerce arepresenta¢io comercial autdnoma a pes-
soa juridica ou a pessoa fisica, sem rela¢do de emprego, que de-
sempenha, em cariter ndo eventual por conta de uma ou mais
pessoas, a mediacdo para a realizacio de negicios mercantis,
agenciando propostas ou pedidos, para transmiti-los aos repre-
sentados, praticando ou néo atos relacionados com a execugio
dos negdcios.”

A doutrina nacional, & unanimidade, salienta os aspectos
caracteristicos da representa¢do comercial, destacando a inter-
mediagio(agenciamento)de negdcios. Segundo Waldirio Bulgarelli,
trata-se de “uma atividade de intermediagio a exercida pelo repre-
sentante comercial autbnomo, em caréter profissional, sem depen-
dénciahierdrquica, mas, de acordo com as instrugfes dorepresenta-
do(...)orepresentante(...) presta servicos, através do exercicio da
atividade de recolher (ou agenciar, como diz a lei) propostas ou
pedidos para transmiti-los ao representado”.

alei anterior”. No caso da representagdo comercial, temos que a
let nova (Codigo Civil) ndo revoga expressamente alei de repre-
senta¢ao comerctal, ndo € com ela incompativel e tampouco re-
gulaamatériainteiramente; dai que as disposi¢des do Cédigo Civil
(artigos 710 ¢ seguintes) estdo em vigor, “‘a par das ji existentes”,
ou seja, daquelas contidas na Lei 4.886, de 1965.

¥8  Contratos mercantis, p. 471-472, Carlos Alberto Bittar ensi-
naque o contrato de representagio comercial € um “ajuste por
meio do qual uma das partes (o representante), em favor e por
conta da outra (o representado, normalmente empresa produ-
tora ou fabricante), colhe e encaminha pedidos de compras,
realizando-se posteriormente o negécio juridico visado entre
os interessados. Constitui, assim, contrato de aproximagio ou
de intermediacio entre os interessados ou de recepgio de clien-
tela para posterior efetivagio da venda diretamente pelo re-
presentado” (Contratos comerciais, p. 81).
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A distingdo entre as vendas efetuadas por um sujeito enquan-
to representante e distribuidor € patente: como distribuidor, ad-
quire bens ermnome proprio,que sioemseunome faturados. Com
a revenda posterior, seu proveito econémico € a diferenca entre
opregode aquisicdo e o pre¢ode venda ao adquirente. O valor da
venda é determinado pelo distribuidor (proprietario do bem alie-
nado), a ndo ser que haja acordo em sentido contrdrio.”’

Narepresentagdo, a venda € diretamente realizada pelo for-
necedor aos adquirentes. A remuneragio consiste na comissio
previamente ajustada. O prego do bem € estabelecido pelo pro-
prietario, ou seja, pelo fornecedor representado, cabendo ao re-
presentante apenas segui-lo.”

1.15 Contrato de distribuicio e contrato de sociedade/con-
trato plurilateral

A celebracdo do contrato de distribui¢do, embora envolva
colaborago e um certo escopo comum das partes, ndo caracteri-

©7” Essaéuma das questGes mais controvertidas sobre a distribuigiio
comercial pelos impactos anticoncorrenciais que pode trazer; tra-
tamos a seu respeito no capitulo quarto.

©% Impossivel, pois, aconfusdo, como bem assinala Rubens Requifio:
“Na verdade, quando o contrato de concessio de venda com ex-
clusividade se estabelece entre o concedente e o concessiondrio,
aquele se compromete a vender o produto e este se compromete a
compra-lo; aquele entregard acoisae este pagard o prego. Poroutro
lado, esse mecanismo fundamental ¢ bésico, por si s6, afasta a
possibilidade de o nosso contrato ser classificado entre os contra-
tos de mediagio ou de intermediagdo. Nos contratos desse tipo,
entre os quais se salienta pela suamodernidade o contrato de agén-
cia ou o contrato de representagio comercial, 0 agente ou repre-
sentante ndo adquire a mercadoria, nfo a compra, a qual assim



98

CONTRATO DE DISTRIBUICAQ

zaum contrato de sociedade. Isso porque parahaver sociedade é
necessériaapresencade alguns requisitos essenciais, sem os quais
cla simplesmente nio existe. A esse respeito, a doutrina € abso-
lutamente uninime. Por todas, citamos a li¢do de Orlando Go-
mes, para quem sdo fundamentais a efetivaciio da sociedade: (i)
fim comum, a ser alcangado pela cooperagio dos sdcios; (ii) con-
tribuigdo dos s6cios em esforgos ou recursos que sio comuns; e
(iii) affectio societatis *®

(99)

ndo se incorpora em sen patriménio ¢ nao constitui sua proprie-
dade. Ele apenas aproxima as partes, realizando o negdcio para
oufrem. A comprae venda, destarte, se estabelece entre vendedor
¢ comprador, em conseqiiéncia de sua aproximagio pelo media-
dor” (Aspectos modernos de direito comercial, p. 128). V., tam-
bém, do mesmo autor, Do representante comercial,p. 41-43. Em
igual sentido, Orlando Gomes: “O exercicio da profissaode agente
confunde-se, as vezes, com a do distribuidor ou concessiondrio
exclusivo de venda, mas as duas figuras sdo distintas, O distri-
buidor € comerciante auténomo. Negocia por sua conta e risco.
Constitui categoria econdmica correspondente ao exercicio de
atividade lucrativa peculiar. Consiste essa atividade na revenda
de produtos, mercadorias ou artigos que compra ao fabricante e
distribui com exclusividade, comercializando-os em certa zona,
regifooudrea. (...). A contrapartida das vendas que faznfo €, como
sucede com os agentes, uma comissio calculada sobre o prego,
mas o lucro obtido com as revendas, feitas, que sdo, no interesse
préprio, enquanto o agente, mesmo exclusivo, venda mercadoria
de outrem, por conta e no interesse deste. O agenciamento supde
representagio; a distribuigdo € incompativel com esta” (Contra-
tos, p. 420).

Contratos, p. 443. Com efeito, a affectio societatis é o mais im-
portante elemento e aquele que caracteriza a sociedade, diferen-
ciando-a de outros tipos de contrato. Prossegue o mestre baiano:
“A affectio societatis é o elemento psicolgicoconsiderado deci-
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Por 6bvio, apenas havera sociedade quando as partes pre-

;tenderem reunir esforgos, suportando igual € conjuntamente as
. 4leas, 0s riscos © as perdas. Por essa razdo, Orlando Gomes diz
que aaffectio societatis expressa-se, “emtermos mais objetivos”,

- «gob o aspecto da partilha obrigatéria dos lucros e perdas”.

27 100

. Devemos ter sempre em mente aligdo de Lagarde, lembrada por
Rubens Requidio, no sentido de que a affectio societatis € caracte-
rizada “por uma vontade de unido e aceitagio das aleas co-
muns”: ! sem divisdo de riscos (e disposi¢do para arcar com os

prejuizos), ndo hd sociedade.

(100)

(101)

(102)

102

sivo para a caracterizagdo do contrato, elemento que possibilita
distingui-lo de figuras afins, como a parceria, a edigio, certos
contratos de trabalho e, de modo geral, os negdcios parcidrios,
nos quais, conforme nogio pacifica, promete alguém determina-
das prestacdes em troca de participagio nos que outrem venhaa
obter” (p. 444).

Contratos, p. 444.

Curso de direito comercial, p. 363. Joio Eunédpio Borges escla-
rece: “O que realmente caracteriza a sociedade — porque apenas
nela se encontra — € (...) a repercussao direta sobre o patrimonio
dos sécios dos atos de gestdo social, das obrigagdes assumidas
em nome da sociedade pelo representante desta. [sso ndo ocorre
nas outras relagdes: se um dos condéminos contrai dividas, ape-
nas o seu quinhao da coisa indivisa responderd por clas. Nao se
obriga pelas dividas do comerciante, nem o capitalistaque lhe em-
prestou dinheiro sob a cldusula de participacao nos lucros, nem o
empregado interessado nos mesmos lucros. Inversamente, as
obrigactes daquele capitalista ou deste empregada nio atingem
o comerciante devedor ou patrdo. As dividas da companhia tea-
tral nfio se comunicam ao dono do teatro alugado aquela median-
te o aluguel varidvel de tantos por cento sobre as rendas dos espe-
tdculos etc.” (Curso de direito comercial terrestre, p. 266).

V. art. 981 do CC.
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Fabio Konder Comparato entende que a “comunhéo de es-
copo”, “elemento diretor e unificador da relacio societaria” im-
plicaaparticipacdo dos sécios nos resultados deficitdrios. Orisco
inerente a attvidade societdria envolve também a predisposi¢do

a partilha do prejuizo (e ndo somente dos lucros).'®

Portanto, a partir do momento em que ndo ha divisdo das
aleas comuns, inexiste agffectio societatis entre fornecedor e dis-
tribuidor, ndio podemos admitir a existéncia de um contrato de
sociedade entre eles." Cadaum dos agentes econdmicos preten-
dera auferir lucro de sua propria atividade economica (o forne-
cedor, da venda para o distribuidor e este da alienagio para o ter-
ceiro). Assim, a vantagem de cada participante reflete, diretamen-
te, na sua economia individual e ndo na consecugfo de um lucro
a ser distribuido entre os que tém parte no contrato.'®

E bem verdade que todos lucrardo se a atividade for profi-
cua; hd uma interdependéncia do sucesso empresarial, mesmo
porque se trata de uma atividade de cooperagdo, de um contrato
relacional. Mas o eventunal prejuizo do fabricante ndo haverade
ser suportado pelo distribuidor — e vice-versa. No atual estdgio
de evolugdo doutrindria, € inadmissivel que se confundaa affectio
societatis com a cooperagdo ou colaboragdo dos socios.

_J 4 se pretendeu ver no contrato de distribui¢ao um contrato
plurilateral,'® tal como divulgado por Tullio Ascarelli. Isso por-

(93 Direito empresarial, p. 153.

(94 Sobre a inexisténcia de affectio societatis nos contratos de distri-
buicdo, v. Amicl-Cosme, Le réseaux de distribution, p. 134 ¢ ss.
Ao contrério, o autor acredita na existéncia de uma affectio
cooperandi nesse tipo de avenga.

U0% V. Tullio Ascarelli, O contrato plurilateral, p. 328.

196 Claudineu de Melo, Contrato de distribuicdo, p.'76 e ss.
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gue se entendell —a noOSso ver, equivocadamente —que 0 contrato
;de distribui¢o seria celebrado entre 0 fabricante e todos 0s seus
dj_StI’ibUidOIcS' O contrato plurilateral caracteriza-se (i) pelapos-
sibilidade da participacao de mais de duas partes e (ii) por decor-
rerem do contrato obrigagdes e direitos para todos os sujeitos.'”
O exemplo dado pelo mestre, além das sociedades, € a associa-

19;50 de sujeitos para realizarem uma compra de bens que serve a
todos.

Ocorre que o contrato de distribuigéo é celebrado entre o
fornecedor e cada um de seus distribuidores. O fato de, muitas
yezes, essas avengas seguirem clausulas padrio ndo faz comque
poSsamos reconduzi-las a apenas um contrato, a um s6 negécio
juridico. O contrato de distribuicgo € bilateral, como sempre as-
sinalou Rubens Requido e, mais recentemente, Giorgio
Barbieri.!®® Ademais, o fornecedor pode garantir a cada um de
seus distribuidores condi¢des de comercializagdo diversas, sem,
coin isso, descaracterizar o contrato de distribuigio.'” Por fim,

a0n Tullio Ascarelli, O contrato plurilateral, p. 275.

(108) Gjorgio Barbieri entende que o moderno contrato de distribuigdo

& um contrato comercial, bilateral, sinalagmatico, de execugao
continuada, celebrado intuitu personae (Contratti della
distribuzione, p. 226). Também para v. Yves Guyon, o contrato
de concessdo comercial é celebrado “em considération dela
personne” (Droit des affaires, p. 881). Sobre o carater “intuitus
personae” dos contratos da distribui¢o, e sua atenuagionos dias
de hoje, v. Martine Behar-Touchais e Georges Virassamy, Les
contrats de la distribution, p. 288 e ss. Os mesmos autores tratamm
da questdo do “intuitus firmae”, que pode ser determinante paraa
escolha da contraparte do contrato de distribuigdo.

109 [ embre-se, contudo, que a discriminagao entre 0s distribuidores
pode caracterizar umilicito antitruste, fazendoincidiroart. 20da
Lei 8.884, de 1994, c/c o seu art. 21, XII.
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os interesses na distribuigdo ndo sfo “plurilaterais e comuns”,
como ocorre nos contratos plurilaterais. Obviamente, tanto o
fornecedor quanto o distribuidor buscam o sucesso do empreen-
dimento, mas daf néo decorre que todos os interesses sejam co-
muns, muito ao contrario.

Ademais, o contrato de distribui¢fo em si ndo deve ser
juridicamente confundido com a convencdo de marca, disci-
plinada pelo art. 17 da Lei 6.729, de 1979, e da qual partici-
pam o produtor e a respectiva rede de distribuicio."® A con-
vencio de marca aglutina-se a cada um dos contratos de dis-
tribui¢do tealizados entre o fabricante e sua rede, integran-
do-o quanto a direitos e obrigagdes (inclusive perante os ou-
tros concessionarios).

1.16 Contrato de distribuiciio e contrato de fornecimento

Em sentido amplo, vista a questdo sob a 6tica do distri-
buidor, o contrato que celebra com o fornecedor e que lhe
garante a provisfio poderia ser chamado “contrato de forneci-
mento”. Na prética, a diferenga entre contratos de distribui-
¢do ¢ de fornecimento esta na énfase maior das obrigagées
disciplinadas e nas caracteristicas do produto comercializa-
do."! Geralmente, contratos de fornecimento tém por objeto
matérias-primas que, posteriormente, serfio processadas pelo
adquirente ou utilizadas no processo de producio, ao passo
que os contratos de distribui¢io normalmente tratam com bens
de capital ou de consumo que necessitam de distribuigio
capilarizada. A principal dessemelhanga reside, no entanto,
na énfase, no escopo do negécio (fungdo econémica): o con-
O Conforme previsio do inciso I do art. 17 da Lei 6.729, de 1979.

D Nesse sentido, Fabio Bortolotti, Concessione di vendita, p-223.
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tratode distribuigdo visaa coloczlig do dobem junto ao pEbhco
adquirente; O contrato de forneC}mento ten.l por efelto garo
pifodutor damatéria-prima ou do insumo ao n}dustrlal. Poressa
pazio, Rubens Requido elucidg que “o fornecimento serve para
éaﬁtisfazer necessidades prépn_as. do con_lprador, a0 passo que
acomprae venda com exclusividade visa a forneceﬂr E:,O ﬁgﬁ;
cessiondrio bens para revende_r ou para darem locagao_ .

«[A] diferenga € flagrante, pois 1o contrato de forne.:cimento
as prestagdes se executam periodicamente, pela tracﬂldlgao con-
tinua de coisas, a0 passoque no con.trato de concessao comer-
cial o concedente e 0 concessiondrio se obrigam a diferentes
prestacdes, muito mais do que o simples pagamento do prego

1 e 114
e da tradicdo periddica de coisas”.

112 Aspectos modernos de direito comercial, p. 129.

a1% A confusdo acentua-se quando consideramos 4 disposicdo do
art. 1.559 do CC italiano, que disciplina os co_nt.ratohf. de
“gomministrazione’: “Art. 1.559—Nozione—La somml{ustra.zloneT
& il contratto comil quale una parte si obbliga, verso -COI'l:‘lSpCIEtIVIO di
un prezzo, aeseguire, a favore dell’altra, prestazmr.u penoFllthe
o continuative di cose”. Rubens Requido, com apoio nas hc{'o::s
de Franceschelli, beni adverte que o contrato de d1.str1bu1§a0
(concessdo) nio € tdo simples como o negocio prev1st.0 20 art.
1.559 do Codice Civile. Por fim vale anotar a opiniao d.e
Bortolotti, comentando a doutrina que pretende fazer subsumir
o contrato de distribuicio A hipétese normativa do art‘. 1.55?
do Codice Civile: “un contratto, come la concess’lon‘e .d‘1
vendita, nel quale assume un’importanza prevalente un ativita
di collaborazione nella distribuzione, non si presta ad esserej
inquadrato puramente ¢ semplicemente in un contr.atto d}
scambio come la somministrazione, s¢ non a costo d‘1 dargI}
una disciplina carente e contraditoria” (Concessione di
vendita, p. 226).

U Rubens Requio, Aspectos modernosde direito comercial, p.129.
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1.17 Contrato de distribuiciio e contrato de franquia

Nadefini¢io do Fran Martins, o contrato de franquiaé aquele
“que liga uma pessoa a uma empresa, para que esta, mediante
condig¢Oes especiais, conceda i primeira o direito de comerciali-
zar marcas ou produtos de sua propriedade sem que, contudo, a
essas estejam ligadas por vinculo de subordinagdo™, 115

Podemos constatar que muito da fungdo econdmica do con-
trato de distribuig¢do coincide com aquela da franquia, uma vez
que ambos saoutilizados para incrementar o escoamento de bens.
Mas a franquia € mais abrangente que a distribui¢io, mesmo
porque, geralmente, implica transferéncia de tecnolo gia, de know-
how da franqueadora para a franqueada. Fibio Konder
Comparato, em artigo publicado na Revista de Di reito Mercan-
til, ressalta as diferencas entre a concessio (distribui¢do)e o con-
trato de franquia. Nesta, a pedra de toque recai sobre o uso da
marcapelo franqueado e a prestagio de servigos de organizacio
e de métodos de venda pelo franqueador. O concessiondrio (dis-
tribuidor) seria um mero intermedirio entre o concedente e o
adquirente, enquanto, na franquia, o franqueador pode ser ele
proprio produtor de bens ou de servigos. !'6-117

U2 Contratos e obrigacées comerciais, p. 486.

‘19 Franquia e concessio de venda no Brasil: da consagracio ao re-

pudio?, p. 53-54.

Waldirio Buigarelli d4 destaque a licenga de uso de marca in-
trinseca & franquia: “é assim o franchising a operagao pela qual
um comerciante, titular de uma marca comum, cede seu uso,
num setor geogréfico definido, a outro comerciante, O bene-
ficidrio da operagio assume integralmente o financiamento da
sua atividade e remunera o seu co-contratante COm uma por-
centagem calculada sobre o volume dos ne gocios. Repousa
sobre a cldusulade exclusividade, garantindo ao beneficidrio,

(i
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. Bulgarelli lembra a semelhanca entre os contratos, princi-
i

palmente em virtude de seuw aspecto funcional, j4 que ambos es-

taoligados adistribuigao ou a Ve,nda de p.roduto.s (iéprestacl;{”io de
: servigos. Roberto Pardolesi, apds 0 inicio da V1gencla~d0 Regu-
Jamento 2.790 sobre os acordos VGI’IILICELIS, entende E[ue nio hama1‘s
&iferenga entre franquia e distribui¢ao, porque nao se consegui-
rTﬂa apartar uma da outra. 8119

O fato € que, entre nos, atualmente, as franquias encontram
tipificagdo na Lei 8.955, de 1994, cujo art. 2.° dispGe:

“Art. 2.° Franquia empresarial € o sistema pelo qual um
franqueador cede ao franqueado.o chre_lt? de uso Qe marca o_u
patente, associado ao direito de distribui¢do exclusiva on S".eIIll—
exclusiva de produtos ou servigos e, eventualmente., t_ambcim a0
direito de uso de tecnologia de implantagdo e administracio de

emrelagfo aos concorrentes, o monopdlio da atividade” (Con-
tratos mercantis, p. 484).

(118 Confortne entrevista realizada em Roma, no dia 06.02,2002, na
faculdade 1..1J.1.5.S. Ainda sobre as diferengas e as serr_le]hangas
entre o confrato de distribui¢fo e o contrato de franquia, v. Jean
Guyénot, Concessionndires et commercialisation des marques,
p-9ess. o

019 Namaioria das vezes, a disparidade entre franquia e distribuig¢ao

reside no fato de que, na primeira, hd o pagamento c.le uma
“franchise fee” (ou “taxa de filiagho™), enquanto na distribui¢io
o proveito do fornecedor costuma decorrer excluswamentf, das
operacgdes de compra e venda dos predutos .(ou da prestacio Fle
servigos). Isso levou Andy C. M. Chen e Ke1t.h N. Hy_lton a afir-
marem que “[u]nlike charging distributors aumfor-m_pnce for eaqh
additional unit they purchase, a two-part tariff pricing scheme is
the most unique feature that distinguishes franchising trom other
distribution methods” (Procompetitive theories of vertical control,
p. 607).
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negdécio ou sistema operacional desenvolvidos ou detidos pelo
franqueador, mediante remuneragao direta ouindireta, semque,
no entanto, fique caracterizado vinculo empregaticio.”

Como se vé&, o conceito de contrato de franquia diz respeito
adistribuig¢do de produtos ou servigos, o que faz com que, em seu
imago, comungue elementos caracteristicos do contrato de dis-
tribuigdo,' sendo-lhe crucial a licenga de uso da marca. Razdo
assistiria entdo a doutrina nacional que aparta as avengas confor-
me a énfase das obriga¢Ses contratadas, mas admite que a fun-
¢do econdmica é bastante semelhante.

A priéticabrasileiraencerrauma peculiaridade digna de nota.
Com o advento da Lei de Franquias (Lei 8.955, de 1994), vdrios
negocios que eram estruturados juridicamente sobre esse tipo de
avenga passaram aperfilar-se como contratos de distribuicio, para
esquivar o fornecedor das obrigacGes estabelecidas naquele di-
ploma. Porisso mais do que em qualquer outro pais, confundem-
se entre nos as fronteiras entre a franquia e a distribuico.

1.18 Contrato de distribuiciio e contrato de comissiao mer-
cantil

Pela comissdo mercantil, um comerciante (comissario), em
seunome e por conta de outrem (comitente), comercializa os bens
que The sdo entregues por outro agente econémico. E o que dis-
poe o art. 693 do CC." Ou, como quer Vivante:

1200 Ainda sobre a identidade das funcdes econdmicas dos contratos
de distribuigiio e franquia, v. Pardolesi, I.a natura del contratto di
franchising, p. 191 e ss.

Uz “Art. 693. O contrato de comissio tem por objeto a aquisigio ou
a venda de bens pelo comissdrio, em seu préprio nome, a conta
do comitente.”
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- (i “Quando il mandatario tratta I’affare in nome proprio, e
-l -

guindi assume personalmente i diritti e gli obblighi che ne
dgﬁvano, prende pit propriamente il nome di commissionario, e
13affare prende il nome di contratto di commissione.”!*

Por isso, a doutrina assinala que a comissio mercantil € es-
pécie de mandato sem representacio. Essa forma contratual foi
usada no passado para viabilizar o escoamento da produgéo de
café: havia entdo os “comissarios de café” que, em seu nome,
comercializavam os graos recebidos dos plantadores. Assumiu
aconcessio singular importincianodesenvolvimento do comér-

* ciointernacional, pois viabilizavaaum fabricante distribuir seus

produtos em outra praga, sem ter de assumir as dleas do
_ i S
desbravamento de um mercado no conhecido.'*

O comissdrio negocia com terceiros em seu nome, embora
venda (ou compre) uma mercadoria que ndo € sua. Por esse
motivo, Carvalho de Mendongca acentua que “o Ccomissario nio
representa o comitente, contrata no proprio nome”.!** Vende — é
bem verdade — mercadoria que, na realidade, nio lhe pertence,
mas sim a0 comitente. E sempre atual a ligio de Cairu:

02 Jstituzioni di diritto commerciale, p. 263. Sobre o contrato de
comissdo mercantil, indispensédvel a consulta & obra Le contrat
de commission, organizada por Joseph Hamel.

(23 Oyuma “distantissima praga”, como quer Visconde de Cairu,
Principios de direito mercantil, p. 476. Sobre a mesma ques-
tao, v. Eduardo Espinola explicando aligio de Bolaffio, Man-
dato e Commissdo mercantil — Questoes juridicas e parece-
res, p. 330-331.

U2 Tratado de direito comercial brasileiro, p. 287. Waldemar
Ferreira lembra que “o comissdrio agird em seu proprio nome,
como vendedor, que efetivamente €, de quanto se The consignou
para vender” (Tratado de direito comercial, vol. 11, p. 89).
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“As mercadorias compradas pelo Commissario passio in-
teiramente ao dominio do Commettente, que ordenou a sua com-
pra, ou por conta da pess6a de quem se deu a ordem, e se execu-
tou a Commiss#o; vista a regra, que o que faz por intermedio de
outro he visto fazél-o por si proprio.”'%

Da mesma forma, os proventos que derivam da comer-
cializa¢fo dos bens ndo pertencem ao comissario, mas sim ao
comitente. Diz-se, inclusive — embora a questfo seja contro-
vertida —, que o comissario € mero “detentor” dos proventos,
porque lhes deve entregar ao comitente. Tem menos do que a
posse.

Lembradas as li¢gGes de nossa doutrina, resta patente a dife-
renciacdo entre o contrato de comissdo mercantil ¢ o de distri-
bui¢do: naquele, a propriedade do bem vendido nio pertence ao
comissdrio, enquanto na distribuig¢io a transferéncia da proprie-
dade (i.e., compra pelo distribuidor) € indispensével. Igualmen-
te, as receitas derivadas da venda final, na comissdo, sao do
comitente, ao passo que na distribui¢io integram o proveito eco-
noémico a ser aufertdo pelo distribuidor.

1.19 Contrato de distribui¢io e contrato estimatorio

Dispde o art. 534 do CC que “[p]elo contrato estimatério, o
consignante entrega bens moveis ao consignatério, que fica au-
torizado a vendé-los, pagando aquele o pre¢o ajustado, salvo se
preferir, no prazo estabelecido, restituir-lhe a coisa consignada”.
Por sua vez, o art. 537 determina que “[o] consignante nio pode
dispor dacoisa antes de lhe serrestituida ou de lhe ser comunicada
a restituicio™,

U2 Principios de direito mercantil, p. 481.
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Dessa forma, no contrato estimatdrio (ou de consignagio),
o consignatirio detém a posse do bem a ser comercializado; sua
Propriedade, ocorrendo a venda pelo consignatario a terceiro,
passarddiretae plenamente para o adquirente.*® Assim, no con-
trato de consignagdo (tal como ocorre na comissio), o
consignatirio vende, em nome préprio, mercadoria que nao lhe

pertence.

Uma particularidade, no caso, € que o consignante, embora
mantenha a propriedade do bem, tem cerceado seu poder de dis-
posigdo durante o prazo contratual. Note-se que € facultado ao
consignatério, na vigéncia do contrato, adquirira propriedade do
bem consignado, pagando o preco ajustado ao consignante (ape-
sar de tal ato fugir 2 fungdo econdmica tipica da avenga, atrelada
também ao escoamento da produgéo).

As diferencas entre o contrato de distribui¢io e de consig-
nacdo sio evidentes:

(i) na distribuigdo, o distribuidor adquire o bem para poste-
rior revenda; na consignagfo, a propriedade do bem passa, dire-
tamente, do consignante para o terceiro adquirente'”’ (ainda que
o consignante tenha ceifado seu poder de disposicao);

126 “A propriedade —ap6s 0 contrato estimatério ¢ a tradigio do bem
— continua com o outorgante. O poder de disposigdo € que passa
ao outorgado” (Pontes de Miranda, Tratado de direito privado, t.
XXXIX, p. 419).

27 por isso, diz Pontes de Miranda: “O poder de dispor da proprie-
dade em principio pertence a quem tem a propriedade. Mas, no
contrato estimatdrio, tem-no o outorgado, e Ndo no tem o cutor-
gante. Serd que ele transferin a propriedade? De modo nenhum.
Se houvesse transferido a propriedade do bem, néo se trataria de
contrato estimatério, mas de compra-e-venda, provavelmente de
compra-e-venda para revenda” (Tratado de direito privado, t.
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(ii) ao contrario do distribuidor, 0 consignatario vende mer-
cadoriaque nfo lhe pertence. Ou, como quer Pontes, “o outorga-
do [consignatario] foi a pessoa através de quem se fez a aliena-
¢do ao terceiro (compra-e-venda), ou a quem se fez”. Alids, o
“outorgado pode dispor do bem mesmo conira a vontade do dono,
outorgante no contrato estimatorio”.'*

(ii1) o consignatdrio € possuidor do bem; o distribuidor, seu
proprietario;

(iv) o consignatirio pode restituir ao consignante as coisas
que ndo vender; na distribui¢io, nfo hd que se falar em “restitui-
¢40”, porquanto ndo se pode “restituir’” uma coisa a alguém que
ndo € mais seu proprietério ¢, conseqiientemente, nao tem obri-
gacdo de aceita-la de volta.'”

XXXIX, p. 421). A doutrina italiana, comentando o art. 1556 do
Codice Civile — com redacgio bastante semelhante a0 nosso art.
534 —, entende que a propriedade do bem consignado nao se trans-
fere ao consignatario, uma vez que o texto normativo (i) traz o
verbo “restituir”, ou seja, presume-se que somete se pode “res-
tituir” algo a quem & seu proprietdrio e (ii) deixa claro que o bem
dado em consignagio é impenhordvel em decorréncia de dividas
do consignatirio, antes de pago integralmente o preco. Ora, se a
propriedade dobem fosse do outorgado, haveria de ser penhordvel
por credores seus (cf. Rosario Mazzone, Confratio estimatorio,
p. 652; Carlo Giannattasio, Contratto estimatorio, p. 88 e Pietro
Perlingieri, Codice civile annotato com la dotirina e la
giurisprudenza, p. 964).

Tratado de direito privado, t. XXXIX, p. 422-423.
Orisco assumido pelo consignatdrio € inferior ao do distribuidor,

na medida em que o primeiro ndo assume “il rischio

dell’invenduto”, ou seja, o risco derivado do “encalhe” da mer-
cadoria.

(128}

(129)

FUNGAO ECONOMICA E DISCIPLINA JURIDICA 111

O novo Codigo Civil e a disciplinados contratos de con-
1:éessﬁo comercial (distribui¢io)

; ; 1A primeira vista, a polissemia do termo difat;-ibuiggo pF)de
+ & conclusdo de que os arts. 7.10 e segmntes do_C tenalP
tficado O negoécio. Essa asseriiva seria, c?ntudo, 1ncor£1pat1—
sml-com a natureza do contrato de di@}bmgao ‘(=’Cf)nC€?SSE.10 co-
_qercial), bem cOMO COM NOSSa (:radu;a(z dout}-marla ¢ jurispru-
" cial. A despeitoda confusaredacgdo, e pqsswel concluirquea
{,‘%?n’ tese normativa do art. 710 prevé dois tipos de contratos de
fﬁfg%?lcia (ou seja, de representagio comergial) (i) o contrato de
-—jﬁgéncia puro,emqueo represen@ntc agenciaas Ven({as c.em;.l(zgﬂl::
e por conta do representadp ¢ (i) o contrato de agenczat- :emh
buicdo, contemplando as hlp(’)tese_s emqueo rcpresenfan e o
sua disposigio acoisa aser negociada (por exe.mplo, ¢ mandata-
rio do representado ou tem em Seu p(?der' a coisa, para pqstenor
tradicdo ao eventual adquirente). A d:strzbufgaf), no s_entfdo que
Ihe empresta o Codigo, éuma espéciede agéncia; a dzsfrzbuzgao
comercial, de que tratamos neste trabalho (= concessdo comer-
cial), permanece atipica.

.

a3» «Art. 710. Pelo contrato de agéncia, uma pessoa assume, em
cardter ndo eventual e sem vinculos de dep.endénma., a (?bfl ga-
¢do de promover, a conta de outra, medlante_rembmgao, a
realizagio de certos negdcios, em zona dete.rmu}ada, csjlracte?—
rizando-se a distribui¢do quando o agente tiver a sua disposi-
¢do a coisa a ser negociada. Pardgrafo unico. () proponente
pode conferir poderes a0 2 gente paraque este.o_ represent’e.na
conclusio dos contratos.” O referido dispositivo tem nitida
inspiragdo no art. 1.742 do Codice Civile: l“Art. 1.7f2 — (;01
contratto di agenzia una parte assume stab11menFe 1 1_ncarlco
di promuovere, per conto dell’altra, verso retrl’Pumone, la
conclusione di contratti in una zona determinata .
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Nio se deve considerar a introdugio do contrato de agéncia
como uma novidade em nosso ordenamento, porque a diferenca
entre agéncia e representacio comercial € meramente termino-
16gica e ndo substancial. Também na Itdlia, Franga e Suica'®! os
contratos de representacdo comercial tomam o nome de agéncia
e, nesse passo, vale analisar afonte em que se saciou nosso legis-
lador para verificar como o contrato €14 caracterizado. Baldassari,
em sua monografia acerca do tema, aponta que um dos elemen-
tos essenciais do contrato de agéncia € a remuneragio mediante
aprowigione (cf. art. 1.748 do Codice Civile), ou seja, “uncom-
penso dirisultato in quanto diretta a costituire il corrispettivo non
gia del lavoro svolto ma dell’utile conseguito mediante I’opera
eseguita dal lavoratore. Sua caratteristica fondamentale & infatti
quella di essere un compenso ragguagliato in percentuale agli
affari trattati dal lavoratore”.'* Tripodi, Castellana e Marinelli
assim resumem as principais caracteristicas do contrato de agén-
cia: (i) a obrigagao primordial do agente é a promogio dos negé-
cios do proponente, favorecendo a conclusio de contratos com a
sua intervencéos; (ii) estabilidade da atribuigio; (iii) atuacfio por
conta de outrem (salvo quando houver a constituigio de manda-
to, nos termos do art. 1.752 do Codice); (iv) direito a uma zona
determinada para desenvolver suas atividades; (v) direito a re-
muneragdo.'” O Codice Civile vai até esse ponto, regulando so-
mente o contrato de agéncia ou de representaco. Na Itilia, o
contrato de distribuigio (concessdo comercial) € também consi-
derado atipico.!*

(3 Cf. Jorge Lobo, Contrato de “franchising”, p. 15.

432 Contratto di agenzia, p. 165.

3% Guida ai contratti di distribuzione, p. 80.

3" No sentido de que “la figura non trova nella (...) legislazione —

non diversamente d’altronde dalla quase totalita delle altre
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i ",!é,!- . A defini¢io suica de agéncia € bastante semelhante 4 italia-

ca: “le contratd”agenceest celuipar lequel I’agent s’ oblige é. titre
Cpermanenta négocier laconclusiond’affaires pourunou plusieurs
spandants ou d’en conclure en leur nom et pour leur compte, sans
atre lié envers eux par un contrat de travail. La rémunération de
lﬂ’agent est appelée provision par la loi, qui en fixe les
_modalités” ">

Nosso legislador “inovou”, colocando a palavra “distribui-
¢A0” no Mesmo dispositivo que prevé a agéncia; a diferenga en-
tre a representagao comercial (agéncia) € a distribui¢do, segun-
do o novo Cédigo, é o fato de o distribuidor ter a coisa a sua dis-
posicdo.

Para Rubens Requido, amodalidade contratual da agéncia-
distribuicio “decorre do depésito da mercadoria em méos do
agente do produtor. Este ndo adquire a mercadoria pararevendé-
la. Fica ela depositada em seu poder, para distribui-la, fazendo
chegar as m#os dos compradores”."** Humberto Theodoro Jinior,
porsuavez, esclarece que “[e]ventualmente, orepresentado pode
confiar ao agente os bens a serem colocados junto aclientela, caso
que o Cédigo trata como distribuigdo, mas ndo como revenda,
visto que os atos de negociagao se realizam em nome € por conta
do comitente”.!¥

normative enropee —un’ apposita disciplina”. Ndo obstante, o con-
trato de distribuigio vem se consolidando, na prética, como “so-
cialmente tipico” (Buonocore, org., Manuale di diritio
commerciale, p. 948).

433} Cf, Jean-Marc Rapp, Typologie des contrats de distribution,
p. 35.

U6 Do representante comercial, p. 46.

(3 Por essa razdo, continua o autor, “o contrato, além das normas
préprias da agénceia, rege-se complementarmente pela disciplina




114 CONTRATO DE DISTRIBUICAQ

Vimos anteriormente que tanto nossa doutrina quanto nos-
sa jurisprudéncia sempre apontaram a forma de remuneracio
como uma das peculiaridades que distinguem o contrato de re-
presentagdo daquele de distribui¢do; no primeiro, a remunera-
¢doconsubstanciaum percentual sobre o valordas vendas agen-
ciadas, enquanto no segundo a margem de comercializacio & a
compensagao pela atividade econdmica. O Cadigo, aoreferir-se
apenas a retribuicio no caput do art, 710, traz a idéia de uma re-
munerag¢ao néo baseada no lucro, mas sim em uma contra-parti-
da oferecida pelo fabricante pela intermediacéo. O termo refri-
buicdo significa a contraprestagio pela execugio de um servico

(tal com a palavra italiana, provvigione, empregadapelo Codice
Civile).

Ainda segundo nossa doutrina e Jurisprudéncia, distingue a
representacao da distribui¢do — vimos anteriormente - o fato de
que o bem passa da propriedade do Jornecedor para a do distri-
buidor (i.e., o distribuidor torna-se senhor da coisa)e, posterior-
mente, para o terceiro adquirente; o distribuidor compra para
revender, por sua conta e risco. Jao agente efetua apenas a inter-
mediagfo, ainda que, em alguns casos, tenha a coisa vendida em
depésito, para posterior tradi¢éo ao adquirente, ou mesmo pode-
res para concluir o negécio de alienacgo.

Umoutro aspecto do texto normativo que deixa clara a dife-
renciacdo entre a concessdo comercial ¢ a agéncia disciplinada
pelo Cédigo € a expressdo “a conta de outra”, constante da pri-
meitra parte do caput do art. 710. Ora, sabemos todos que (i) o
distribuidor age em nome préprio e por conta propriat® e (ii) o

do mandato e da comissdo” (Do contrato de agéncia e distribui-
¢@o no novo Cédigo Civil, p. 27).

% Enuncia Jorge Lobo: “O distribuidor age em nome préprio e por
sua conta erisco” (Contratos de “franchising”,p. 4). No mesmo

& doj !
5 99:12.1965, supracitado.
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resentante age em nome proprio, por conta do representa-
) . ] .
139-190 como diz expressamente o art. 1.° da Lei 4.886, de

' 9b "'Pyegsa forma, a interpretagio do nosscl dispositivo leva ;21
&lnclusdo quea expressdo “acontade outra” emp regaac’; noart.
ﬁ'o acarreta suaincidéncia apenas sobre os iontmtos .e f%ef;—
cla(representacdo) endo sobre os de concessdo comercia t. 1% 0,
cjﬁﬁndo oempresirio atuapor COJ.’Lta fie (?ufrem, seguramen f:l né
o faz no bojo de um contrato de dlsmbmgao; C:)]Il.() vimos, admi-
tir tal situagfo significaria negar a propria esse{lc1a deste contra-
to, conforme pacificamente assentado entre nos.

Em suma: considerando o textonormativodo art. 710 c.lo C?,
deve-se ter em mente que o contrato de concessdo comercial ndo
1o : 141
¢ alcangado pela hip6tese normativa.

sentido, Pinto Monteiro: “A agénciadistingue-se, ainda, do con-
trato de concessio, fundamentalmente porque, apesar de r,n.ante—
rem algumas afinidades (...}, o concessiong’no, ao .contrano .do
agente, actua em seunome e por confa pr(.’)pna, adquire a proprie-
dade da mercadoria, comprando ao fabricante ou ao forflecedor
mercadorias para revender a terceiros (...) e assume 0s 1iscos da
comercializa¢do” (Contrato de agéncia, p. 46).

039 Por todos, Roberto Baldi, Il contratto di agenzia, p. 48. V ta.m—
bém, Ralph Schlosser ¢ Marco Villa, Les accolrds de distribution
sélective, p. 112, e Patrick Kileste, La concession de vente, p. 19.

140 Na Italia, o representante (agente) apenas atuard e nome € por
conta do fabricante quando lhe forem assegurados fhre1tos dere-
presentagdo, na forma do art. 1.745 do Codice C-‘iwle. Caso con-
trario, nio conclui o contrato, mas apenas transmite as ordens (Cf.
Bortolotti, Contratto di agenzia, p. 25).

(4D A essa mesma conclusio, j4 comentando o novo diplomfl, cpeg.a
Humberto Theodoro Jiinior (Do contrato de agéncia e distribui-

¢ao no novo Cédigo Civil).
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Resta, entdo, a indagagdo: como justificar a referéncia 3 |
“distribui¢ao” nos arts. 710 e seguintes do CC? A resposta pare-
ceindicar que, 4 época da elaboracio do texto, como vimos, ndo |

estavam aclaradas, entre nés, as caracteristicas do contrato de

distribuicdo, que acabaram sendo consagradas pela prética, pela |

doutrina e pela jurisprudéncia. Tanto € assim que o artigo de
Requiao, iniciando a disseminacgio das idéias de Champaud en-

tre nds, foi publicado na Revista de Direito Mercantil 7, no ano |

de 1972,

1.21 Proposta de definiciio dos contratos de distribuicio

Chegou o momento de aceitar, no Brasil, uma nova defini-
¢ao de contrato de distribuigdo ou de concessiio comercial, que
saliente suas caracteristicas essenciais, consagrando o negécio
que a pritica e a jurisprudéncia consolidaram. A doutrina de
Champaud € e sempre sera de grande valia, mas a realidade dos
contratos de distribui¢do dos dltimos quarenta anos autoriza-nos
a delinear a figura diversamente, da seguinte maneira: contrato
bilateral, sinalagmdtico, atipico e misto, de longa duragdo, que
encerraumacordo vertical, pelo qual umagente econémico (for-
necedor)obriga-se ao fornecimento de certos bens ouservi¢osa
outro agente econdmico (distribuidor), para que este os reven-
da, tendo como proveito econdmico a diferenga entre o prego de
aquisicdo e de revendan e assumindo obrigacoes voltadas a satis-

Jagdo das exigéncias do sistema de distribuicdo do qual partici-
pa.
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de grandes distribuidores — 2.8 Conﬂitp na aquisigio de esto-
ques minimos — 2.9 Conflito na aqyls1gﬁ(') df_’ outros _ben.; ou
servigos nao relacionados como objeto pn1.1c1pal dadistri liil—
¢iio—2.10 Conflitona proibigdo de abastecimento paralelode
pegas de reposicdo — 2 11 A cobiga pelo mercado d?, produto
distribuido—2.12 A cobiga pelo mercado de prestagaq de ser-
vigos pds-venda — 2.13 Interesse do .fomece.df)r erzl cimentar
uma rede de distribuigdo para impedir sua utlh.zagao por con-
corrente — 2.14 As redes de distribui¢io e 08 Interesses nela

envolvidos.




