ContraTto DE DiSTRIBUIGAD
2.* edigao

PaurLa A. ForGioni

1.° edigdo: 2005,

Diagramagéo eletrénica: Oficina das Letras Apoio Editorial. CNPJ03.391.91 1AX)01-85.
Impressio e acabamento: Orgrafic Grifica e Editora Lida.. CNPJ 08.738.805/0001-49.

© desta edicdo [2008]

EpitorA REvisTA DOS TRIBUNAIS LTDA.
Carros HeNrIQUE DE CARVALHO FiLHO

Diretor responsdvel 11 8 9

Rua do Bosque, 820 — Barra Funda
Tel. 11 3613.8400 — Fax 11 3613.8450
CEP’01136~OOO — Sio Paulo, SP. Brasil

ToDOS 0S DIREITOS RESERVADOS, Proibida a reprodugdo total ou parcial, por qualquer meio ou pro-
cesso. especialmente por sistemas grificos, microfilmicos. fotograficos. reprogréficos.
fonogrdficos, videogréficos. Vedadaame morizagioe/ouarecuperagio total ou parcial, bem como
ainclusdo de qualquer parte desta obra em qualquer sistema de processamento de dados. Essas
proibigdes aplicam-se também &s caracterfsticas graficas da obra e a sua editoragio. A violagio
dos direitos autorais € punivel como crime (art. 184 ¢ pardgrafos do Cédigo Penal) com pena de
prisfo e multa, busca e apreensio ¢ indenizagdes diversas (arts. 101 a 110 da Lei 9.610, de

19.02.1998, Lei dos Direitos Autorais).

CexTrAL DE RELACIONAMENTO RT
(atendimento, em dias dteis. das 8 as 17 horas)
Tel. 0800.702.2433

e-mail de atendimento ao consumidor: sac@rt.com.br
Visite nosso site: www.rt.com.br
Profissional

Impresso no Brasil [04-2008]

* mawd
EDITORA AFILIADA

ISBN 978-85-203-3269-6



2

OS INTERESSES DAS PARTES NO
CONTRATO DE DISTRIBUICAO:
CONFLITO E COMUNHAO

SUMARIO: 2.1 O indevido maniqueismo na andlise dos in-
teresses no contrato de distribuicio: a negacio de umarea-
lidade - 2.2 Base dos interesses comuns — 2.3 Base dos
interesses conflitantes — 2.4 Conflito no estfmulo & concor-
réncia intramarca — 2.5 Conflito na imposicio de pregos de
revenda - 2.6 Conflito na quebra dos territérios — 2.7 Temor
de grandes distribuidores — 2.8 Conflito na aquisicdo de esto-
ques minimos - 2.9 Conflito na aquisi¢ao de outros bens ou
servigos nio relacionados com o objeto principal da distribui-
20— 2.10 Conflito na proibi¢do de abastecimento paralelo de
pegas de reposicdo—-2.11 A cobica pelo mercado do produto
distribuido — 2.12 A cobica pelo mercado de prestacdo de ser-
vigos pos-venda - 2.13 Interesse do fornecedor em cimentar
uma rede de distribuicdo para impedir sua utilizagdo por con-
corrente — 2. 14 As redes de distribuicio e os interesses nela
eavolvidos.
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2.1 O indevido maniqueismo na andlise dos interesses no
contrato de distribui¢io: a negaciio de uma realidade

* O contrato de distribui¢io nio pode ser compreendido se-
nio depois de analisado o emaranhado de interesses existente em
seu seio. Nele, o conflito e a alianca convivem como em poucis
avengas; desconfianga e confianga na outra parte sio simultdneas
porque bem se sabe que o comportamento oportunista estd i es-
preita, escondido atrds de um objetivo comum. Sem destringa-
rem essa teia, estardo destinados a parcialidade os estudos sobre
flhll.\'ll de poder e da dependéncia ccondmica, bem como seri
impossivel sabermos a real funcio do contrato de distribui¢io,
(_?iru, se aadogio de uma conduta oportunista implicaapersegui
¢aocgoistadaconveniénciaindividual! é precisoidentificar com
exal idﬁfr 08 interesses de cada umadas partes que se amalgamanm
no negocio.

o Nao se pode deixar de reconhecer a realidade multipla que
informa o contexto econdémico ¢ juridico desse tipo de ajuste,
compostade interesses comuns e de outros conflitantes., ai nda [ue
de forma potencial. O contrato de distri bui¢do €, ao mesmo (e
po. comunhio de escopo e intercambio. Por um lado, as partes
unem-se, porque acreditam que a celebracio do acordo colocy

las-d em uma situagio melhor do que aquela em que se encon

ih S el a o g —
Sylvie Lebreton, L'exc Tusivité conctractuelle etles comportements

opportunistes, p. 7-10.

Nas palavras de Eros Roberto Grau, com base em Jhering: “[n]ox
contratos de intercambio, os interesses das partes ¢stio e
f;muruposiqﬁf.m. polarizados. Cada parte PETSCEUe Seus Proprios
nllert:.t;ses::_qumuo mais desvantajosa for a compra para o con
p.rador. mais vantajosa serd para o vendedor. ¢ vice-versi, A poli
tica de cada parte pode ser sumariada na seguinte frase: o pre i
zo dele ¢ meu lucro (....). Nos contratos de comunhiio de o i
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Iram (caso contrario nem sequer realizariam o negocio). Por outro,
huscam objetivos diversos, uma vez que amaximizagao do lucro
pode ser obtida em detrimento da remuneragao da contraparte.’

(...). 08 interesses dos contratantes sdo paralelos. Se um dos con-
tratantes sofre prejuizo, os outros também o suportam. Do espiri-
tode solidariedade de interesses que os caracteriza, o lemaz avan-
tagem dele é a minha vantagem, minha vantagem € a sua vanta-
sem” (Licitagao e contrato administrativo — Estudos sobre a in-
terpretagdo dalei, p. 91-92).
\ jurisprudéncia nacional reconhece esse duplo espirito, dando
relevo, por vezes. a comunhio de interesses entre fornecedor ¢
distribuidor e, por outras, ao conflito. Por exemplo, no Recurso
de Ap 113.383-4/0, do TISP, julgando agido indenizatoria por
dendnciaunilateral de contrato de distribuigiio, analisou-se apos-
sibilidade de ressarcimento de gastos derivados de obrigagoes
inpostas a distribuidora por clausulas contratuais, consideradas
abusivas por esta, tais como exigéneias relativas i frota padroni-
sada. instalagoes compativeis comaatividade desenvolvidae taxa
de propaganda. Destacou o Tribunal que além de consistirem
custos que fazem parte do empreendimento, o cardter da coni-
nhao de interesses da avenga deveria ser posto em relevo. Ao
denegar a pretensio indenizatoriaenunciou que, se porum lado a
lornecedora “beneficia-se da eliciéncia das distribuidoras, estas,
por outro lado, também tiram proveito da fiicil e lucrativa comer-
crhzaciao de um produto de consumo geral™. Jia na Medida Cau-
telar 10145044, também julgada pelo TISP, enfatizou-se o in-
teresse egoistico da fornecedora ao denunciar contrato de distri-
buicao. Reputando abusivo o rompimento., compreendeu a Corte
que aorieem de tal conduta da fornecedora, visava ao “enxuga-
mento” de seu quadro de distribuidores, “por razoes de interesse
cvclusivo da produtora, para isso se utilizando de mecanismos
[estvos i economia das distribuidoras, que., em seguida. tachava
de moperantes. omissas ou incidentes em desempenho insatisfa-
(oro, sem razdo justificada™.
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No ponto de equilibrio desses interesses. serd est abelecidi
0 ajuste. Entretanto, por mais que o sucesso de uma empresn
dependa da ventura da outra, quase nunca se chega a coincidén
cia perfeita que se estenderd por todo o sempre. Aflinal, cotiio
dizem Behar-Touchais e Virassamy, citando Hassler, o objetivo
comumc’est larencontre heureuse de deux ¢goismes™." As dleny
decorrentes daatividade empresarial poderdoser interdependen
les. mas nao comuns.

O maniqueismo as vezes impera na doutrina especializuda
¢ alguns autores por ele deixam-se levar- para uns. o contrato de
distribuigiio ¢ uma sociedade harmoniosa. para outros, um cim
pode batalha. Os que afirmam prevalecer entre fabricantes e dis
tribuidores uma coincidéncia de interesses chegam a sustenta
que da avenca resultaria necessariamente o estabelecimento de
uma estratégia comum e satisfatéria a todos os contratantes "

" Areferéneiaao pontode equilibrio naosignificaque o sinalag

contratual serd perfeito, com completa equivaléncia entre os v
lores da prestagio e da contraprestacdo. mas gue o Contrafo s
mente serd celebrado quando, para as partes, em determinail
conjuntura, prestacdoe contraprestagiio mantiverem entre 4 uin
propor¢ao no mimimo aceitdvel, dentro de um contexto (ue pods
encerrar, inclusive, a preméncia da contratagdo para uma das
les (dependéncia econdmica).

W Les contrats de la distribution. p. 177.

6]

Jeremy Levere Silke Neubauer, Vertical restraints, their motivition
and justification, p. 8, expondo a argumentagio tipica de Clhicn

£0. aque nos referimos. Sem chegar a extremo, Sylvie Lebieton
(L'exclusivite conctractuelle et les COmportements opportnivies

p- 227 e ss.) disserta sobre os interesses coincidentes no o MLl
de distribuigdo, com destaque para o perfil colaborativo. el
que, nos anos 70, foi proposta a criagiio de uma nova Cuteponia
dogmdtica de contratos de interesse comum. ja rechagadu pely
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\ipumentia-se mesmo gue o contrato de distribui¢do identifica-
secomum contrato plurilateral, tamanha a semelhanca dos in-
tuntos dos agentes econdmicos que dele participam.” Professores
hpados aEscola de Chicago asseveram que, havendo relacio de
complementaridade entre as atividades do fornecedor e do dis-
tnbudor. tem-se um propdsito idéntico no aumento do escoamen-

tovda produgcao.’

Outra parte da doutrina entende que nio se pode falar em
micresse comum no contrato de distribuiciio, porque ele € mol-
dado emtorno de forte e latente conflito.” Steiner, por exemplo,
assepuraque fornecedores e distribuidores sdo concorrentes por-
(ue disputam “profit or gross margin dollars from one another™ 1

Corte de Cassagao: “la notion de contrat dintérét commun n'a
pasde signification juridique précise dans le domaines autres que
le mandat™ (p. 237).
Claudineu de Melo, Contrato de distribui¢do, p. 76-77, afirma:
“[1az-se mister, portanto, proceder ao seu exame mais acurado,
mixime porque os juristas que dele trataram, i unanimidade, niio
alentaram para o fato de ndo ser ele um contrato regulador de in-
(eresses bilaterais e antagdnicos, mas plurilaterais e comuns. (...)
Todaa problemdtica cinge-se, comefcito, ademonstrara plurila-
lerahidade do contrato de distribuigio, pondo em relevo o escopo
comum das partes, a unilateralidade das suas vontades, o caréter
lmalistico da venda e compra dele decorrente, os vinculos ¢ a
uniformidade de conduta dos distribuidores (...)". Para esse au-
(or o interesse comum’ no empreendimento autorizariaa tipifi-
cagio do contrato de distribuigio como plurilateral.
Sobreesse pressupostode Chicago, v. Jeremy Levere Silke Neubauer,
Vertical restraints, their motivation and justification, p. 8.
Behar Touchais e Virassamy, Les contrats de la distribution, p.
176 ss,

" The nature of vertical restraints, p. 158.
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2.2 Base dos interesses comuns

O principal interesse convergente no contrato de distribuij-
¢io € o sucesso da colocagao do produto junto ao mercado con
sumidor, o que faz com que fornecedores e distribuidores bus
quem o bom €éxito reciproco das atividades economicas, Fim e
gra, quanto maiores as vendas, maiores o escoamento da prodiv
¢ao e os possiveis lucros de ambas as partes." Obviamente,
fabricar e revender mercadoria com aceitagdo do piiblico ¢ bem
mais proveitoso do que comercializar algo que, por um motive
ou por outro, encalha nas prateleiras. Fornecedor ¢ distribuidog
mantémumaclientelacomum e esse fato faz nascer a identidade
de escopos.'”

A neutralizagiio da disputa entre os distribuidores tambem
pode ser benéfica para todos. Para os integrantes da rede, fazel
face amenor disputacom outros revendedores do mesmo produ
to garante a possibilidade de maiores ganhos; para o fornecedor,
o fortalecimento dos distribuidores dé-lhe melhores condigoes
paraenfrentaraconcorrénciaentre os fabricantes. Pensemos, po
exemplo, nas hipéteses de coibi¢iio da atuaciio de free riders. "

2.3 Base dos interesses conflitantes

O conflito central entre as partes do contrato de distribuig o
derivadas diversas atividades econdmicas desenvolvidas por um

" Em determinados casos isso pode nio ocorrer. Por exemplo, ¢iy)

relag@o a produtos de luxo ou a agentes econdmicos atuantes i
“nichos de mercado™, o aumento do volume de vendas pode ni
ser interessante, se aviltar o pre¢o ou a imagem do bem.

CF. Amiel-Cosme, Les réseaux de distribution, p. 124 ¢ s,

Sobre free riders, v. capitulo oitavo, item 8.5.
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¢ por outro. Fornecedores enfrentam a concorréncia entremar-

cas: distribuidores, acompeticdo intramarca e entremarcas.™* O

fubricante - que tem na mira as vendas globais de seu produto -

pode preferir o aumento total do grau de escoamento, ainda que

Isso cause prejuizo para alguns de seus revendedores. Para o dis-

tnbuidor, as vendas dos outros integrantes da rede podem signi-

ficar perdade vendas proprias. O fornecedor tem em mente a dis-

trihuicao global do seu produto; o distribuidor, as vendas que ele

proprio concretiza.

As margens de lucro do fornecedor e dos seus distribuido-
res podem ser inversamente proporcionais, langando por terra a
1déra de que “o lucro de um € necessariamente o lucro do outro™
(on que idlea de um seria a dlea do outro). Principalmente em
mercados em que ha concorréncia entremarcas, quando a mar-
vom de ganho do fornecedor aumenta. aquela do distribuidor
tende a diminuir e vice-versa.'> '

A primeira (concorréncia intramarca ou intrabrand competition)

iclere-se a competigiio no mercado de distribui¢do daquele pro-
duto, ou seja, entre os integrantes da mesma rede, enquanto a se-
punda (concorrénciaentremarcas ou interbrand competition) diz
respeito a concorréncia no mercado do fornecedor.

“Il' consumers are more disposed to switch brands within store than
stores within brand, retailers dominate manufacturers. Retail
margins will be relatively high and those of manufacturers rela-
tively low. When consumers are more disposed to switch stores
within brand than brands within stores. the above market power
and margin relationships are reversed” (Robert Steiner, The na-
ture of vertical restraints, p. 157).

“A potentially anticompetitive conflict of interest inheres in all
franchising relationships. A franchisor that does not own a fran-
chised outlet may nonetheless have control over the critical com-
mercial decisions of that outlet. The franchisor may use this power
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- O mais curioso € que, sem prejuizo dessa tensdo entre os
interesses dos fornecedores e dos distribuidores, para o consu-
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Portanto, o conflito interno ndo acarretara prejuizos aos

W dquirentes c,mnseqﬁentcmente,inexistirﬁoproblemasdc “efi-

" Ciencia”.numa visdo tipicamente chicaguiana. Neste caso,oeven-

””d;)" . COT;ﬂHU pode apresentar-se de forma neutra, permane- ®
cendao geralmente o mesm S 17 A . . ~ - . =
S S d-l mo o prego final." Havendo rivalidade g~ s tual dano para os consumidores nao derivard da elevagio dos
S, 0 pre¢o de varej 4 : o , - S
confortme o > PA ¢o de varejo sera determinado pelo mercado, @ -0 g9 PICCOs, mas do desestimulo ainovagao e a entradade novos agen-
S parametr OITenci ; . st P
i pf i 0}3 da concorréncia. A luta pelo maior lu- P . v .onomicos naguele segmento de mercado.
-se-a dentro do ¢ el s A
buscando o aumento de su; Ei:fszog;izd?r el s ¢ =aw Iissadiversidade de propositos, aliadaao oportunismo (busca
gem. MOS COMO ex R Gop e . - .
um mercado de fabricacio de sorvetes, em que atuam véri emplo e ¥ da satisfaciio do “auto-interesse comavidez ),'® pode darorigem
correntes. O prego final para o comun;idorl t —— T 40 chamado “moral hazard”, ou seja, a um comportamento con-
b CIm pal: # A i aind . i T - .
aR$ 9,00 causard dificuldades de venda polamssepefiC | ratual “da parte que possui uma informagio privada e pode dela
’ x > ‘ ] 01 SS 3 H 1 . = - - "
mdximo praticado para aquele tipo dcgu‘lop . ]ucr\?%c. e¢ovalor @ W (1 proveito em prejuizo as) sua(s) contraparte(s)”."” Passemos
seima. Nao importam : I :
os embates ;— o o analisar as principals arenas em que esse conflito costuma de-
d mbates entre fornecedor e distribuidores da marca “N”: (o- - | e e ! t
s sabe o n : . - 7 * . S senrolar-se.
1: ' saZun que, se o sorvete chegar as prateleiras por um prego (3 )
mai : R$ i i .
ator do que R$ 9,00, as perdas serdo gerais (ainda mais consi- -
¢ ™ 1.4 Conflito no estimulo & concorréncia intramarca

jer{;;céo(que o hipermercado “C” langou marca prépria ao prego
e A A 3 F

r l. :00). Por essarazdo, fornecedores e distribuidores procu-  #—™
am elevar sua margem de lucro em detrimento da outra parte, # o
mantendo o prego final. | R

Ha casos em que o desestimulo a competigdo intramarca €
interessante para o fornecedor e seus distribuidores.*’ Mas, em

W o o fomento a essa disputa trabalha em prol do fornecedor
oo e st N s Sl ..., ‘!._-[ rimento dos d\istrit.)uidores. porque a rivalidadz_e tende a
e P themm adr [hc.fr:l nglfl:l lut powc'rif ulfi- @ = cdugio dos pregos € a maior preocupagdo com a qualidade do
trol for self-gain in a manner that dist tsc npetition = e O B i
ot g ‘ storts competition and inju istribui
oo lhc"fmm:h:scc. o bl i S e . @& =@ Consideremos um distribuidor que € o tinico vendedor das
51’]l,n{,3fs (Grimes, Market definition in franchisean(itm;lcl:nim.\.: L S netis da peronigdacimion. A em el IR S i
lr;: ;:;;)}Hd[ market power and the franchisor’s conflict of interest, PR e . ./\_p:ujli—r do momento em que ISR a“' seins
U7 “As long as this inverse associati @ v ® tula. diminuirio as vendas do primeiro (e, espera-se, também seus
' > a8 tis Inverse association holds, retailers or producers
may be injured, but the game is zero sum from the point of view @
Ofconsifmcrs: Rtiilessandproducers fight to obisinthe highest @8 il @ ilizabeth Farina et alii, Competitividade: mercado, estado e or-
shdrt. of revenue from a consumer’s purchase, but the end ;.u'u-:- @ oem B R
i)ﬂa::iﬂl;ﬁl::{ffr?sunler remains constant” (Sullivan ¢ Grimes, 7he Rl s N s
J ist, p. 300). & i "V capitulo oitavo, especialmente itens 8.5, 8.9 ¢ 8. 10.
& wad vl
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lucros). No entanto, para o fornecedor o estimulo concorrencial ¢
pode ter sido extremamente vantajoso, uma vez que:

(i) elevam-se as vendas globais do produto. Dois distribui- ¢

dores provavelmente venderdo em conjunto mais do que se ape- |

nas um atuasse naquele mercado. Os lucros do fornecedor au- €
mentardo, porque maior serd a quantidade de produtos escoados: ¢«

(i) for¢a-se uma diminuiciio no preco das canetas A. iitil para ¢

A

T 10s das montadoras,
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i i vencida usando-se as ar-
1 prefere gque a luta concorrencial seja VL.I'ILILLI(;IMII]( H
e -ro) dos distribuidores.

o mas (1.e sacrificando-se o lucro) dos distt ibui .
g o inici ada, atnbuia
o Ouando a Lei Ferrari foi inicialmente promulgada, at L

: ‘ . v » » L »

- e estabelecer os pregos de revenda qu
T cessiondrios. Diferentemente do que
| o legislativa

A montadoras o poder de
weriam praticados pciosgnn‘ S
POSSil Parecer €m um primeiro exame, a

- s s sontra 0§ proposi-
e (e 1990 (que suprimiu esse direito) nao atuou cont prop

11 . 10 17 e
muito pelo contrario. Se a competi¢do entr

: i siciodeu padrz'io para
IT . <506 darrefecida pelaimposi a0 m
i énci a ; e 108 ¢ 1rrt,l.t,(,lddpl.,hlln <
enfrentar a concorréncia entremarcas (com outras marcas de re- . ) 'S ONCESSIONATIONC ¢

nome); afinal, orevendedor disputard clientela com outra lojaque
comercializa canetas A;

¢

(iif) essa reducio dos precos finais niio implica baixa no fa-
turamento do fornecedor. Ou seja, o fornecedor ganha mercado
sacrificando os lucros do distribuidor.

O sistema de distribui¢iio de veiculos automotores no Bra- ®
sil, disciplinado pela Lei Ferrari, dd-nos um exemplointeressan- &

08 carros para os concessiondrios que, por sua vez, revenden:
nos aos consumidores finais. Teoricamente, o lucro da montado-
ra ja teria sido auferido quando da al ienagdo para o distribuidor,
Isso nao significard, contudo, que para ela seja indiferente o pre

giientemente, o escoamento da produgdo. Essa situagdo leva o g
montadoraa ter interesse no estimulo dadisputaintramarca, que _
forcarda oferta de pregos e condiges de pagamento mais vanti G
Josas para os consumidores a0 mesmo tempo em que preservaril L
asua margem de lucro. .

E evidente que os pregos da montadora ndo serdo fixados #5
arbitrariamente, tendo em vista que (i) nio lhe € em principio g
interessante a faléncia do concessiondrio e (ii) deve PIEOCUPIT: g
Se com a concorréncia entremarcas, viabilizando uma atuagio
eficiente do concessiondrio. Mas também € claro que a fabricun

et dos pregos dos vuculo? hC}l [ - it (i e
" oo imsuma,ainexisténciade uniformid: .

= L |
le que pode ser resumido grosso modo: as montadoras fornecen) ¢

¢o praticado pelo concessiondrio, porqgue quanto mais o produto &
Jor atraente para os compradores, maiores as vendas e, conses s

- > lancar miao do

(ol a rede, a montadora ¢ lesada porque nao I’”d‘-l‘m;‘f rinigo
o rede, . -~a neara forcar a dimii ¢

rumento da rivalidade intramarca para forgara dim ‘ma di-
i srejudicar seus lucros de forma di

' .aconcorrencia

! i 3 I) HE lu [ ¢ in 1("5‘
ntran 11 1

istar melhores condigoes nacom-
acongquistar melhores condi¢ ¢

@ ‘niliandoa montadora
jelicio entremarcas.

\, . - o - ld.l
S 5 (‘onflito na imposi¢io de precos de revend:
L ' . l b |
Vs : i interesse do fornece-
= 2 \o contrario do que muitos dizem, o INLETesse de e
3242 : and: - y para o distri-
T 00 nio se esgota no momento da venda dupll’dlll“ I \:cnd'ﬂ o
o : (B 1) . . L o - P ” -alar as AL _
r g i ~aeY cessario controlar a
' ‘i vArias situagoes € NeCess: ! :
Lo Duidor, Eim varias situ o inegran-
g i, earantindo que o comportamento oportunista dos integr:
e . IR ' . ' 58!
Fia (oo i rede nAo entravard o escoamento da produca
N L - LS .,
o reremos no capitulo
g L ima dessas formas de controle, como v :.n,ln((;.\ noc 1! i
g e Axi e revenda para limite
~sny @ warto, ¢ aimposigdo do prego maximo derevendaf 1;gdm- y
i H i 1 ) N . . 5 A
X viage g I Lmares que seriio praticados na venda ao consut [
el Ll : Gt ser que O
s D I. lagao se der em um nivel competitivo, pode q

] ¢ incid: umavez
2 = sy M G 'i]CCCd() L(]l"led“lq
;IR . 1||Il|| lt\tl‘xlll"\(l]-\

- e | estabelecido um valor adequado.
e A \ W
<o
: | »
L | Fom especial, itens 13¢49.

RERRST ]




.
128 CONTRATO DE DISTRIBUICAO o
2 - " a3 .
[ccerI\io L:flmto.‘ a ﬁxaga(‘{do preco pclo.fomcccdm' poderdacon. g
m gabarito demasiadamente baixo se comparado ao de
mercado. com o sacrificio de parcelade lucro do distribuido '|Ml ‘
umavez, o fornecedor poderi conquistar merc ‘ .
pondo em risco o proveito do distribuidor.
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tunto, conveniente limitar o seu desenvolvimento. Bem anotam
Arceda ¢ Kaplow que o fabricante “might fear that it would
hecome unduly dependent on a few super-efficient dealers who
could cither change their allegiance to its detriment or, by threa-
lening todo so, bargain for a greater share of the brand’s profits™.*

1 possivel que a estratégia do fornecedor seja relacionar-se
com distribuidores com pouco poder de barganha, facilitando a
imposicao de sua linha comercial; a situagio de dependéncia
cconomica do distribuidor pode interessar ao fornecedor na me-
didaem que maiores serdo as vantagens obtidas durante as nego-
cracoes. Agentes econdmicos de grande porte tendem a estabe-
lecer com o fornecedor uma relac@o de “dupla dependéncia”, e
o se manterem em posigdo de sujeicao.

2.8 Conflito na aquisicao de estoques minimos

I pritica corrente os contratos de distribuigio estabelece-
rem i obrigatoriedade da aquisiciio de estoque minimo de pro-
dutos, determinado pelo fornecedor. A racionalidade primeira
de tal dispositivo esta ligada a eficiéncia do sistemacomo umtodo:
¢ preciso que odistribuidor disponha de quantidade de mercado-
(s tal para bem servir o consumidor. Por conseguinte, no pro-
cessode cileulo de suas previsdes, ambas as partes podem legi-
(mamente assumir que essa cldusula serd utilizada para manter
i reserva que atenda plenamente as necessidades de um efi-
Clenfe escoamento.

[‘ntretanto, a partirdo momento em que o revendedor € obri-
vidopelo fornecedor a adquirir os bens, fard todo o possivel para

S Areeda & Kaplow, Antitrust analysis — Problems, text, cases,
ll R
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desova-los, mesmo sacrificando o lucro normalmente esperado,
.Aﬁr_lal, melhor recuperar parte do “prejuizo™ do que amargi-lo
1nte.|rfimenlc. O fornecedor, consciente dessa realidade, forgan
aquisicao de quantidade superior a necessdria, porque c:.nm 180
aumentard suas vendas em detrimento dos ganhos do distribu|-
dor. Rc-sumindo: paraoconcessiondrio, o estoque acima da linl
da eficiéncia significa prejuizos; para o fornecedor, lucros,

\AAAR R
iidbbbbiiobiibboo.iiiocsiidaiaio

" : S
2.9 Copfhto na aquisicao de outros bens ou servicos nio re-
lacionados com o objeto principal da distribuigio

_ ‘0 fornecedor pode aproveitar o poder relacional sobre o
dlslnl?uidnr para impingir-lhe a aquisi¢io de varias mercadorii
€ Servigos ndo desejados. Essa pratica mostra-se proveiosi ¢ ju
l'ldI‘Czllllelllt eficiente™ quando impede o comportamento Opui
tunista d.o distribuidor e forca um melhor desempenho peranie o
consumidor. Contudo, também pode denotar uma maneira de o
fornecedor obter a venda de determinados produtos ou servigon,
com as vantagens apontadas no item anterior.”*

2.10 Conflito na proibiciio de abastecimento paralelo de pe
¢as de reposiciao

i

FreTreTESTTRIRORRRRRRS

_ No_ srftex'na de distribui¢ao de produtos que ex RE Posh
ror assistencia teenica, os fornecedores costumam impor cor #9-
tratualmente a proibicio da compra de pegas de reposigio de v

'

24 ;1 g 19 1 el 1
Sobre a nogio de eficiéncia juridica, v. capitulo décima torosing,  #

emespecial itens 13.8 e 13.9.

|J-'-‘_'J ¥ T BT 1 Tt

V., (}csse te.ap_uto. Grimes, Marketdefinition in [ranehise LR
f.]:l!ITI.‘s. relational market power and the franchisor's camflics
interest, p. 259,
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lereetros que as fabricam por encomenda.™ A operagdo, por de-
(erminagio do concedente, deve ser necessariamente triangular:
o tereeitos vendem as pegas para o fornecedor que, por sua vez,
revende-as para os distribuidores; o prego praticado pelo forne-
cedor aos distribuidores € geralmente superior aquele que seria
cabrado se acompra fosse direta, porque o fornecedor obtém lucro
NESSFaNsagio.

Os distribuidores estiio obrigados & compra porque preci-
wam prestaraassisténciatéenica. Em vistadisso. paraeles (e para
on consumidores) interessaria muito mais se os bens fossem ob-
Hdos dirctamente dos terceiros, impedindo a imposigdo de uma
dupla marginalizagdo. Para a fornecedora, ¢ atraente forcar o
distribuidor a adquirir as pegas por seu intermédio, realizando ai
certo luero. Mais uma vez, o ganho da concedente implica pre-
juizo do concessiondrio.”

2.11 A cobica pelo mercado do produto distribuido

I possivel que, durante anos a fio, o distribuidor dedique-se
\ conquista de consumidores para a marca que comercializa. No
primeiro capitulo, discorremos sobre as dificuldades de instala-
Lo e um novo mercado, destacando que a adogdo do sistema
de vendas indiretas acaba transferindo parte (ou aquase totalida-
ey dos custos dessa entrada para o revendedor.

A restricio de comercializag@o, baseada nos direitos de propric-
dade industrial, costuma ser contratualmente imposta tanto ao
tercerro fabricante quanto ao distribuidor.

(‘omoexplicado nocapituloquinto, itens 5.8 5.9, 0o Regulamento
| 100, de 2002, procura coibir essa pratica, permitindo que 0s
Concessiondrios (e prestadores de servigos independentes) adqui-
i diretamente as pegas sobressalentes daqueles que as produ-
sem sob ordens dos concedentes.
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Seesse comerciante obtiver sucesso em seu empreendimen-

10, 0 mercado desbravado poder4 despertar a cobica do fornece- ¢
dor. Lembremo-nos ser comezinha nos contratos a obrigagio de [

odistribuidor transmitir informagdes precisas sobre o mercado ¢
suas atividades. Movendo-se com a racionalidade tipica do ho-
mem econdmico, e ciente de dados sobre 2 praca e sua dindmicy
comercial, para o fabricante poderd interessar a apropriacio g
margem de comercializagio do distribuidor. Uma vez aberto ¢
mercado, qual a vantagem para o dono da marca de manter o dis-

tribuidor, quando poderia ele mesmo auferir diretamente o lucro
do revendedor?

O conflitode interesses atingird o seu ponto mdximo: a uma
parte mostrar-se-a conveniente simplesmente eliminar a outra
para apropriar-se do mercado.

Tem-se visto que essa estratégia ¢ bastante comum na dis
tribui¢do de marcas estrangeiras. Uma empresa nacional huta ¢
conquista mercado: o estrangeiro, dando-se conta do resultido
atingido, apropria-se da marker share, passando por cima dox
direitos do distribuidor. Em paises onde o sistema juridico ni
atribui a devida prote¢io aos distribuidores, o comportamento

oportunista do estrangeiro acaba sendo incenti vado, em desfuavor
do funcionamento do mercado.

2.12 A cobica pelo mercado de prestaciio de SErvicos pos.
venda

Em mercados nos quais os consumidores dependem e v
Vigos pés-venda altamente especializados, o fornecedog Pole

pretenderaapropriagdo do mercado de prestacao explorado pe i
revendedor.

Consideremos, por exemplo, uma rede de distribuigho e
maquinas sofisticadas para oftalmologia que TECUET i Prosting i

¢
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W = -
de servigos de assisténcia técnica e manutengio por pessoal tre
nado, eletuada pela rede autorizada de revendedores.

Uma vez “capturado” o consumidor (que adquiriu um bet}i
de elevado valor), recomenda a prudéncia que se valha c-ios ser\‘u-
(osdosrevendedores treinados. Mas a fomccedora pode Inlere:%ar
adetengio direta desse mercado, inclusive para‘ez::plorar 0 Lm.l.-
sumidor, auferindo diretamente (ou por intermédio df empresa
lipada) os lucros decorrentes da imposicao de pregos “monopo-
histas™ para 08 servigos pos-venda.

2. 13 Interesse do fornecedor em cimentar uma rede de dltS-
B ) H H o a . £ »
tribuicao para impedir sua utilizacao por concorrente

Quando ha uma operagio de concentragio no |.ncrcadu en-
tremarcas, a duplicidade de redes de distribuigao existente pode
ser meliciente: além disso, € possivel que o novo conlrulmﬁor
busque ndo apenas a dispensa de um dc:‘;sc?' canais de -c.s'co.umz_
toda producao, mas seu verdadeiro aniquilamento ;?‘1'1"1 que n i
nhum fabricante de produto semelhante dele se ulr!tzc. Outr
cxemplo bastante comum: A e B (sediados no exterior) p‘r(:_(fu—
sem maguindrio sofisticado para exames de Llllra'ssonngri bl;l ni
cada qual possui sua rede de distribui¢iio no Brasil. C,_i.dn e
fabricante estrangeiro, ainda nao atua no mcr::adn naclocil. d.is-
adquire o controle aciondrio de B; a n'lanutem;ao da r-edcﬁctieme
tribuiciao de B nao lhe interessa (sc_:rla apex_ms uma |.ne s &
duphcacaodeesforgos). Mas, além disso, A nao_querdelxara oy
o canal de distribuigdo, o que ocorreria caso, simplesmente, dis .
pensasse os antigos revendedores de B. Nao apenas romperd os
vontratos, mas buscara eliminar os agentes econom.wos reven;
dedores do mercado. Podera estranguld-los cconomloazlemic;:;
ou compri-los: assumir seus dirigen&cs como empre&-:?n;cfé -
pondo-Thes cliausulas de ndo concorréncia por detern
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Faa
riodo de tempo. Os antigos revendedores de Bnio poderdo ser- #° = 3

vira C, aumentando os custos de entrada no mercado brasileiro,
O canal de distribui¢iio nao é apenas descartado, mas cimentado.
Por conta disso, entre n6s sio iniimeros os conflitos entre a rede
de distribuigio ¢ a empresa adquirente do controle societirio da
antiga fornecedora.

2.14 Asredesde distribuiciio e os interesses nela envolvidog

No primeiro capitulo, constatamos que o contrato de distri-
buigdo ébilateral, mas ¢ fregiiente o estabelecimento de uma rede
dedistribuidores que instala verdadeira teiacontratual. Cada dis-
tribuidor mantém uma relaciio apartada com seu fornecedor mas,
no caso de pluralidade de distribuidores. esses contratos ¢ seuy
efeitos influenciar-se-io Mmutuamente. Ou seja, a rede de distri
buicio ¢ aquela que une um fornecedor (integrador) a uma plu-
ralidade de distribuidores (distribuidores integrados), composta
de vdrios contratos-quadro principais ligados a acordos de apli-
cagao, todos onerosos ¢ celebrados para organizarem a revendy
dos produtos e/ou o fornecimento de servigos,” normalmente g
consumidores [inais.

Aliddéiaderede de distribui¢@io estd associada a umconjunio
de contratos de concessio unidos porumescopo comum; o toda

9 Para Amiel-Cosme (Les réseaux de distribution, p. 8) “le réseau

de distribution est celui qui nait de la somme de volon(cs indivi
duelles, unissant un fournisseur, I'intégrateur, 3 une pluralite de
revendeurs, distributeurs intégrés, donnant naissance i des it
cords-cadres principaux liés i des contrats accessoires, constluunl
un groupe de contrats synallagmatiques, conclus i titre ondren s
et dans I'intérét commun de ses membres, en vue d' organiver 1y
revente de produits et/ou la fourniture de services, sur un murc e
déterminé, a un consommateur final”.

P, -
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cdvisivel, visto que € perfeitamente possivel destacar uma avenga

dioutra, com execugoes independentes. A figura que mclh;)‘l‘

caracleriza a situagao de uma rede de distribuigio € a de ume t-

culo, que tem o pivd no fornecedor, cobrindo a distribuicio do
. vy 27

produto no tempo € no espacgo.

Os concessiondrios mantém interesses comuns ¢ outros co_n-
(htantes. O interesse conum giraemtorno dil.n?elhor penetracdo
i marca e da obteng@o de condigdes negociais provell‘ohsas e!n
relacio ao fornecedor—oque se alcanga com menore.s: d‘[ I-]}flllfj‘t-]
des quando hd anegociagao em bloco. AI:IIU{‘CS r .-ances“e;s’n. cgfn.—
alalar emaffectio cooperandientre os distribuidores. ™ E l'll.{ll'lll
Vitil Co )llsliliﬁgﬁﬂ de que todos eles unidtl)s lngl'zlm.cmlsc‘gtnf f’:ljl‘ll-
tagens mais facilmente doque se negociarcm de forma sc[n}r adi
No entanto, tal como acontece nos cartéis, a lculd:ulciam el u[u: ¢
relativae atentagao de quebra da unidade costumaser forte e gerar
discriminacoes.

("aso haja concorréncia entre 0s dis.l I'ibl,lid()l'cs. 0 inlcrc:t's:i
¢ conquistar a clientela do outro conviveri com (3 €ScOpo ‘::( p
mum anteriormente apontado, eriando uma sitvago juridica '
fatica bastante complexa. Porexemplo, ao mesmo tempoem q.ub
on concessiondrios de automoveis atuam em bloco nas negocia-
(oes com a montadora e na defesa de seus inlcrc:-;s';cs, pf‘()Cura!“
|.n\ adhir acarea atribuida ao outro e nela capturar clientes.

Conforme a estratégia adotada, o f()mcccdlur podc't'.{fll.-‘::]li:
v umapolitica para o bloco de contratantes, evitando dI%Lrl .
nagoes. Todavia, as vezes ¢ inlen:sszmt‘c CSlHl‘IlllZ}I‘ a coflu)n‘. ;
Ctnmtrmarea para forgar os distribuidores a diminuirem sua

Hehan Touchais e Virassamy, Les contrats de la distribution, p-
. 131
Aiiel Cosme, Les réseaux de distribution. p- 151,
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margem de lucro e, conseqiientemente, os precos finais pratica-
dos, como jd explicamos.

Emsuma, atensio latente e o bifrontismo de interesses (coin-
cidentes ou conflitantes) estio presentes nio sé no vinculo entre

fornecedor e distribuidores, mas também entre os proprios dis-
iribuidores.
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