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Estudos e Conferéncias

JOSE ALEXANDRE TAVARES GUERREIRO

Contrato de Distribuicao:

Costuma—sc dizer

que os temas desta exposigdo
constituem fendomenos relativa-
mente recentes em nossas prati-
cas mercantis. Aura de novidade
recobre os institutos de que nos
vamos ligeiramente ocupar. Na
realidade, porém, a fei¢ao atual
dos contratos comerciais em
exame se insere em nitida linha
evolutiva. Os institutos que tao
novos parecem, deitam raizes
em nossa experiéncia passada —
e sO assim podem ser perfeita-
mente compreendidos. Rece-
bem, evidentemente, marcante
influéncia do Direito Compa-
rado e ndo raras vezes represen-
tam transposigdes de conceitos

‘Concessao e Franchising, Consorcio,
Representacdo Comercial

S6 recentemente os comtratos de
concessdo e distribuicdo mereceram cuidado
doutrindrio por parte dos estudiosos
brasileiros, embora sejam institutos que
deitam suas raixes em mnossa experiéncia passada.

elaborados no exterior, em
paises de formag¢do econdmica
substancialmente diversa da bra-
sileira € no contexto de sistemas
juridicos que muito pouco tém a
VEr com O Nosso.

A irreveréncia de AGRIP-
PINO GRIECO levou-o a afir-
mar que novo, no Brasil, é, em
geral, aquilo ?_lqe 0s europeus ja
esqueceram had mais de cin-
quenta anos (1). Posto que exa-
gerado, o sarcasmo do critico li-
terario de certa forma tem apli-
cag¢do ao estudo de certas técni-
cas de comercializagdo que, en-
tre nos, sabem a novidade, mas
que, em outras plagas, de hd
muito ja florescem, como palpi-
tantes capitulos de Direito Co-
mercial, suscitando toda sorte
de dividas e indaga¢des. E bem
o caso dos contratos de conces-
sdo e distribui¢do, sO recente-
mente merecedores de cuidado
doutrindrio por parte dos estu-
diosos brasileiros.
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Argumentard alguém que o
vazio, durante tanto tempo veri-
ficado em nossas letras juridicas
nesse rico e complexo contexto,
dever-se-4, por certo, & redu-
zidissima incidéncia de litigios
judiciais em torno da matéria. A
explicagdo n3o convence. Hi
muitas décadas, mas principal-
mente nas ultimas, travam-se, no
pais, centenas ou talvez milhares
de relagdes juridicas da espécie,
freqlientemente assinaladas por
situagGes conflitivas, que s6 ndo
chegam & barra dos pretdrios em
razao da tibieza das partes, ora
temerosas de afrontar a forca de
poderosos contratantes, ora de-
sencantadas das solugdes judi-

cidrias, ora, ainda, absoluta-
mente ignorantes ou inconscien-
tes de seus préprios direitos.
Dirdo outros que a concessic.
¢ a distribui¢do, em seus multifa-
cetados aspectos, refogem a tipi-
cidade de nossas instituicoes
contratuais, carecendo, de outro
lado, de expressa positivagdo no
ordenamento vigente.
Deslembram-se os que assim
pensam da Lei dos Representan-
tes Cptperciais Autonomos, que
no ultimo dia 10, completoﬁ
quinze anos (2). Ao exame desse
relevante diploma legal
g:gg:argm-se, . em plano pio-

» O8 professores TOM
PARA FILHO (3), da Univeéis-
dade de Sdo Paulo e RUBENS
REQUIAO, da Universidade
Federal do Parang 4).

A pouco mais de y
seguindo-se 3 apresenta??ioandoe’
abrangente Projeto ao Con-
gresso Nacional, que tramitou

Vitorioso em varj el
ias com
arlamento, 1ss0es do

6.729, de 3 Veio a lume a Lej

1979 '(5), bastagte ombro de

te distanci
entretanto, das intencggéa%aaz
propositura original,

mitada sua discipling ioargtg;%i\lrl;
a(? setor lmporta‘nte, mas res-
trito, da concessdo comercial
entre produtores e distribuido
res de veiculos automotoreg

)

vista desse sy-.

marissimo painel, ndo deixa de
causar perplexidade a relativa

escassez do debate acerca de
técnicas de comercializagao
que, em verdade, sob variadas
roupagens, vém sendo pratica-
das ha decénios no Brasil.

Acaso desconhece a nossa tra-
digdo juridica os contratos atipi-
cos ou inominados? Porventura
esquecemo-nos dos importado-
res exclusivos que, antes da in-
dustrializagdo do pais, satisfa-
ziam nossos habitos de con-
sumo, anunciando seus estoques
de chapéus Panami, charutos
Havana, casimiras inglesas, ma-
quinas de costura e calhambe-
ques? Ter-se-iam amesquinhado
nossas categorias juridicas ao ri-
gorismo sacral dos contratos
formulares?

Ou haver-se-ia arrefecido o
influxo vital dos usos e costu-
mes mercantis,fonte abundante
e perene de muitos dos nossos
melhores e mais perfeitos insti-
tutos, a ponto de sermos leva-
dos a nos inspirar no exterior
para vestir as realidades da vida
comercial? -

Tais questdes perturbam o ob-
servador que lance os olhos por
sobre nosso passado e pela pro-
pria conjuntura presente.

N3do se acham muito distantes
de nés, nem no tempo, nem no
espago, as formas mais primiti-
vas de comercializagdao, por
meio das quais entre o produtor
e o consumidor se interpde a fi-
ura errante do mascate do

entro-Sul, do regatio do Ex-
tremo Norte e a institui¢do do
pequeno armazém de variado
sortimento. Ao lado desses co-
merciantes em conta propria, vi-
ceja, durante décadas, a catego-
ria dos comissarios mercantis,
sob a égide do Codigo Comer-
cial de 1850, envolvendo o comi-
tente em suas transagdes. Com o
evoluir dos meios de transporte,
os viajantes e pracistas varam
distdncias e adentram o sertdo,
na qualidade de prepostos.

Mas, na enormidade do Bra-
sil, ¢ dificil controlar a atuagdo
distante dos comissarios e dos

. prepostos. Os comitentes temem

a vinculacdo dos comissarios. A
responsabilidade pelos atos dos
prepostos assusta os preponen-
tes longinquos. Assim, o indus-

trial e o grande atacadista pro-
curam novas formas de atingir o |
publico. ‘
Surgem os representantes € 0s
agentes, independentes e auto-:
nomos, comerciando em nome €
por conta prépria, mas muitas:
vezes no interesse de terceiros, |
vendendo produtos assinalados
por marca alheia, com a qual se
identificam e da qual se prevale-
cem, na competi¢io pelo mer-
cado. Desenha-se, sem contra-
tos escritos, incipiente represen-
tagao mercadologica. Esboga-se
informalmente, pelo costume,
franchising rudimentar, em di-
fuso e impreciso quadro de rela-
¢Oes obrigacionais. :
Ativando-se o comércio,
prenunciam-se conflitos. Viajan- |
tes e pracistas clamam por pro-}
tecdo trabalhista, sob a inspira-|.
¢do tutelar do Estado Novo, da|:
qual brota a Consolidagdo das| '
Leis do Trabalho, mas a perfeita | :
regulagdo de suas atividades sé.
advém com a Lei 3.207, de 18 de.
julho de 1957. Os agentes e re-|}
presentantes, todavia, como in- |
dependentes intermedidrios de|.
mercado, ficam & margem do|:
paternalismo legal. Os indefini- |
dos lagos contratuais tendem ao
abrigo da prote¢do laboral, mas|;
ndo logram de pronto a equipa- |
racdo desejada. Para tanto,}
falta-lhes a subordinagio funcio- |}
nal, hierdrquica ou disciplinar,,
nota caracteristica do contratot
de trabalho (6).
De outro lado, o Brasil sej
transforma, o mercado se am-i
plia, ampliam-se as exigéncias
dos representados e acirra-se al
concorréncia de marcas.!

(1) Carcacas Gloriosas, José Olympilo, | .
Rio, 2* ed., 1966, pag. 120 :
(2) Lel n® 4.8886, de 9 de dezembro de |
1965, publicada no Didrio Oficial |
de 10 de dezembro de 1966.
(3) A Disciplina Legal do Contrato de !
Representacdo Comercial, S8o |
Paulo, 1967.
(4) Do Representante Comercial, Fo-
rense, Rio, 1* ediglo, em 19686 2° | :
edicio em 1977.
(6) Publicada no Diério Oficial de 29 de
novembro de 1979. {0
(6) Sobre o assunto, cf. ARION SAYAO |:
ROMITA, A Subordinagdo no Con-
trato de Trabalho, Forense, 1979.
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das comissOes € das margens de
comercializagdo, antigas exclu-
sividades zonais ou regionais sdo
postas em xeque, crescem as ne-
cessidades de mais so6lidas estru-
turas para atender novos perfis
de demanda, implicando in-
vestimentos vultosos e preocu-
pantes. As querelas com o con-
sumidor de massa, em torno das
qualidades intrinsecas do pro-
duto, agregam um dado novo e
da maior importancia a proble-
madtica geral.

II

A esta altura, importa ordenar
as idéias.

A partir de 1965, com a Lei
4.886, tipificou-se, no Brasil, o
contrato de representagdo co-
mercial, cuja esséncia esta na
mediagdo para a realizagdo de

‘negocios mercantis, em carater

ndo eventual. O representante €,
por definicdo legal, auténomo,
ndo apenas porque ndo mantém
relagao de emprego com o re-
presentado, como também por-
que o vinculo que entre ambos
se estabelece é independente de
qualquer outro, seja de que na-
tureza for. Tratando-se, como se
trata, de contrato de atividade,
melhor sera dizer que a ativi-
dade contratada é autdnoma,
com o que se estara ressaltando
o conteudo tipico e exclusivo da
relagdo, ou seja, a mediagdo
para a realizagdo de negécios
mercantis.

Em outras palavras, o repre-
sentante ndo vende: agencia
vendas para o representado, po-
dendo ou nio praticar atos rela-
cionados com a execugdo dos
negécios. Essencial é que colete
propostas ou pedidos, para
transmiti-los aos representados,
e isso em cariter ndo eventual.

Deve-se ressaltar a autonomia
dessa atividade ndo apenas para
lhe fixar a disciplina legal, como
igualmente para lembrar cir-
cunstincias as vezes esquecidas
no relacionamento comercial e
que, no entanto, projetam sa-
lientes conseqiiéncias juridicas
de que nem sempre se aperce-
bem as partes.

Veja-se o que ocorre com fre-
qiéncia: a representagao comer-
cial pode se configurar no bojo
de outras relagOes juridicas e
nem assim perdera sua autono-
mia. No contrato de concessao,
em que cabe ao concessionario
vender os produtos do conce-
dente, em nome e por conta pro-
pria, ¢ comum o simultineo
agenciamento de pedidos, para
transmissdo ao concedente, a
este incumbindo efetuar vendas
diretas, e.g., a 6rgdos publicos,
em obediéncia a condigoes de li-
citagdo, que exigem a participa-
¢do do proprio produtor — con-
cedente no negocio de forneci-
mento. Por ser concessiondrio no
atacado, ndo se demite o agente
da condigdo de representante no
varejo. O contrato de concessdo,
ainda que o diga, néo absorve o
de representagao. Este mantém-
se autonomo, produzindo seus
efeitos proprios, inclusive nu
que diz respeito aos aspectos re-
muneratdrios € a propria resci-
sdo das relagOes globais entre as
partes.

ssim, muitas ve-
zes € o concessionario também re-
presentante, desde que exerga, em
carater ndo eventual, a atividade
de mediagdo tipificada na lei,
independentemente da formali-
zagdo do contrato proprio, que a
mesma lei ndo exige nem impoe,
como, alids, resulta clarissimo
de seu art. 27. A falta de con-
trato escrito de representagio
comercial tem o condao tnico
de exacerbar a indenizagdo de-
vida ao representante, em caso
de rescisdao injustificada da
avenga: a indenizagdo, nesse
caso, ndao sera inferior a 1/15
(um quinze avos) do total da re-
tribuicdo auferida durante a vi-
géncia da representacdo. Ha-
vendo contrato escrito de repre-
sentagdo comercial, a indeniza-
¢do sera de, no minimo, 1/20
(um vinte avos) do mesmo valor,
devendo ser assim estipulada no
respectivo instrumento.
Claro estd, portanto, que nem

o contrato de concessao, nem
outro qualquer, se sobrepde ao
de representagdo, para elidir-lhe
os efeitos, porquanto, no Direito
brasileiro, este tultimo define
uma atividade autonoma, carac-
terizada em seus tragos nuclea-
res pelos proprios termos da lei.

Lei 6.729, que
dispe sobre a concessdo comer-
cial entre produtores e distribuido-
res de veiculos automotores de via
terrestre, a qual ja se fez referén-
cia, levou tal circunstancia na
devida conta (art. 15). Em pri-
meiro lugar, reconheceu ao con-
cedente a faculdade de realizar
vendas diretas de veiculos auto-
motores. Em segundo lugar, dis-
tinguiu entre vendas diretas que
independam da atuagdo ou pe-
dido de concessionarios, e ven-
das diretas encaminhadas por
meio de concessiondrios.

A lei especial (e convém enfa-
tizar que se trata de lei especial)
reservou aos concessionarios, na
hipétese de vendas diretas em
que ndo tenham atuado, o valor
da contraprestagido relativa aos
servigos de revisdo que presta-
rem. Nio poderia ser, alids, dife-
rente. Nenhum servigo se pre-
sume gratuito e deixar de reco-
nhecer a quem o desempenhe o
valor da contraprestagao respec-
tiva significaria o mais elucida-
tivo exemplo de enriquecimento
sem causa.

J4 no caso de vendas diretas
encaminhadas por concessio-
nario, atribui-se-lhe, conforme a
lei (art. 15, § 19), o valor da mar-
gem de comercializagdo corres-
pondente 4 mercadoria vendida.
Cuida-se, aqui, de verdadeira
atividade de representagido co-
mercial, em que a comissdo do
representante corresponde a di-
ferenga entre o prego de fabrica
€ 0 prego ao publico — o que a
lei chama de margem de comer-
cializagdo.

Mas, como ficou dito, ¢ limi-
tado o ambito da Lei 6.729.

“Aplica-se ela tdo-somente a con-

cessdo que tenha por objeto a
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distribuicdo de veiculos automo-
tores de via terrestre, a saber, 0
automovel, o caminhio, o Oni-
bus, o trator, a motocicleta e si-
milares (art. 29, I1I). Para os efei-
tos do diploma legal, entende-se
por trator aquele destinado a
uso agricola, capaz também de
servir a outros fins, cxcluid0§ 0s
tratores de esteira, as motonive-
ladoras e as maquinas rodo-
vidrias para outras destinagoes
(art. 20, VII, § 19, b).

J& se vé quantos outros produ-
tos escapam & incidéncia das

normas em questdo, relegando

as respectivas relagdes de con-
cessdo para o vazio legislativo,
onde domina a atipicidade dos
contratos € onde somente 0s
principios gerais de Direito ope-
ram no sentido de harmonizar os
inevitdveis e cada vez mais fre-
quentes conflitos de interesses.

IIT

Volvendo, porém, a nosso in-
tento de por ordem nas idéias,
observamos que tanto o repre-
sentante comercial quanto o
concessionario se enlagam,
contratualmente, com os respec-
tivos representados e conceden-
tes. H4, portanto, em jogo, rela-
¢oes juridicas bilaterais, ou dois
polos de interesses, merecedores
de tutela.

No tocante a representagio
comercial, nos termos em que a
disciplinou a Lei 4,886,
configura-se atividade exercida
por conta do representado. E o
que se depreende do teor do art,
1° da lei. O representante nio é
necessariamente mandatério,
pois poderd ou ndo, de acordo
com o texto legal, praticar atos
relacionados com a execugio
dos negocios que tenha agen-
ciado. E nisso foi a lei elogiada
pelo Prof. RUBENS RE-
QUIAQ, para quem o instituto
da representagdo esta bem posto
na Lei 4.886, que ndo a confun-
diu com o mandato. No dizer do
comercialista paranaense:

“O representante comer-
cial apenas representa
quem o tenha contratado

para agenciar negocios.
Com isso, se resume a en-
tabolar as negociagaes,
encaminhando, através de
pedidos, os contratos cu-
jas conversagoes inicia.
Ndo tem ele poderes de
mandato, para agir, em
nome do mandante na
conclusdo dos negocios
que promove." (7)

Ora, dizemos nos, se 0
representante, por regra, ndo
obriga o representado (como
aconteceria na comissdo mer-
cantil), sua atividade de simples
mediagio estabelece um vinculo
juridico meramente bilateral,
ndo exsurgindo dessa atividade o
que a mais moderna doutrina de
Direito privado denomina de
situagdo triadica ou triangular,
originada necessariamente da
representagao.

Segundo o prof. LUIS DIEZ-
PICAZO, catedritico de Di-
reito Civil de Madri, em re-
centissima obra, nessa situagdo
triddica ou triangular, intervém
trés tipos de sujeitos, cujos inte-
resses sdo ou podem ser afetados
pelo desenvolvimento do fend-
meno representativo: o repre-
sentado (dominus negotii), o re-
presentante (que atua no inte-
resse ou por conta do primeiro)
€ o terceiro (perante o qual se
realiza a gestdo representativa).

(8)

4 portanto, na
representacao comercial
brasileira, a peculiaridade de o
representante ndo atuar substi-
tutivamente em relagdo ao re-
presentado — dominus negotii, de
cuja vontade ndo é veiculo, a
ndo ser quando, excepcional-
mente, aja como mandatario.
Trata-se, portanto, de mero co-
laborador remunerado, muito
mais proximo da figura anglo-
saxa do agent, do que, propria-
mente, do representante, no sen-
tido que empresta a esta tiltima
expressdo o Direito privado con-
tinental europeu, ao qual o
nosso se filia.

Bem resume KARL LA-
RENZ, catedrdtico emérito da
Universidade de Munique, a na-
tureza e o significado juridico da
representagdao: o representante
celebra em lugar do represen-
tado um negocio juridico para
este, o qual € considerado, com
relagdo a seus efeitos, como um
negocio do proprio represen-
tado. (9)

Dessa forma, a representagdo
comercial abrigada pela Lei
4.886, por ndo corresponder
exatamente a nog¢do privatistica
corrente de representagdo, deter-
mina, para o representante, uma
situagao juridica especial, ja que
com ele os terceiros comprado-
res ndo mantém relagdo alguma
e, portanto, nio podem contra
ele agir com base no inadimple-
mento do representado, ou com
fulcro nos defeitos ou vicios das

coisas vendidas, nem ainda sob |

ualquer outro fundamento.
Salvo quando investido de man-
dato, sequer pode o represen-
tante comercial receber citacdo
judicial em agdes propostas con-
tra o representado — e esse ‘us-
pecto se mostra particularmente
relevante, na pratica, quando se
tém em vista vendas efetuadas
por representados com sede ou
domicilio no Exterior.

v

~ . ~
Na concessio mercantil e no

franchising as questdes se colo-
cam diferentemente. O conce-
dente ¢ titular de interesses, nas
vendas efetuadas pelo conces-
sionario ou titular da franquia,
no pressuposto genérico de que
as propensdes do mercado se in-

(7) Do Representante Comercial, cit. 2°
edicéo, pag. 32.

(8) La Representacion en el Derecho
Privado, Civitas, Madrid, 1979,
pags. 78/68.

(9) Allgemeiner Teil des Deutschen
Biirgerlichen Rechts, trad. espa-
nhola de MIGUEL IZQUIERDO Y
MACIAS — PICAVEA, sob o titulo
Derecho Civil — Parte General, Edi-
toriales de Derecho Reunidas, Ma-
drid, 1978, pag. 756.
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clinam muito mais pelas qualida-
des notorias dos produtos ou pe-
las exceléncias reconhecidas das
marcas, do que propriamente
em fungdo das atividades desen-
volvidas, no mesmo mercado,
Felo concessionario ou pelo titu-
ar da franquia.

produtor-con-
cedente tem interesse no mer-
cado e na manutengdo do
prestigio de sua marca nesse mer-
cado, razdo pela qual, em contra-
partida as exigéncias, que faz ao
concessionario, obriga-se, pe-
rante ele, a abastecé-lo de pegas
de reposicdo e de meios neces-
sdrios ao perfeito atendimento
da clientela apds venda (After
Sale Service). Ha, pode-se dizer,
Interesses convergentes entre as
Partes, tendo o prof. RUBENS
REQUIAO, em outro estudo
Pioneiro, assinalado que:

“O que interessa, sobre-
tudo ao concedente, ao
nomear o seu concessio-
ndrio, é que este, adqui-
rindo as mercadorias se
comprometa perante a
clientela a assisti-la pos-
venda, assegurando, as-
sim, o prestigio da mar-
ca.” (10)

Vende o concessiondrio, como
vende o titular da franquia,
alheiando-se formalmente o
concedente dos negocios juridi-
cos de compra e venda celebra-
dos com os terceiros adquirentes
dos produtos. Em uma concep-
¢do rigida, inexiste, na conces-
sdo e no franchising, qualquer si-
tuagdo triddica ou triangular.
Em outras palavras, e para
exemplificagdo, os direitos e in-
teresses do consumidor, com re-
lagdio a defeitos dos produtos
vendidos, somente podem ser
exercidos perante 0 concessio-
ndrio, que tenha sido parte no
negocio juridico de compra e
venda, a vista do tratamento que
0 Codigo Civil Brasileiro dispen-
sou aos vicios redibitorios, que
envolvem t?OIO?()mfr;E)% o alie-

nante (arts. 1. ey |
i ( )

A pressdo dos fatos, porém,
reclama a responsabilizagdo dos
fabricantes-concedentes, no to-
cante a direitos e interesses do
publico consumidor, quer em
termos de efetivo controle a ni-
vel técnico dos produtos, quer
em termos de suficiéncia patri-
monial, para fazer frente a de-
mandas de alto vulto, que ape-
nas se ensaiam, no Brasil, até
porque nossa legislagdo proces-
sual ndo da guarida as class ac-
tions do Direito norte-americano,
reunindo em unica postulagdo to-
dos os usudrios de determinado
produto, nem, tampouco, as
injunctions capazes de superar,
no plano do Direito privado,
nosso apego as perdas e danos e
nossa ojeriza as execugoes
especificas.

v

Idealmente, entre concedente
e concessionario ha, como ficou
dito, convergéncia de interesses.
Mas as realidades do mercado
impulsionam tens0es € geram
conflitos, a comegar pela pro-
pria complexidade da distribui-
¢do de artigos de massa, que
transfigura os quadros tradicio-
nais do Direito. Nas palavras do
prof. FABIO KONDER COM-
PARATO, criou-se um circuito
de distribui¢io de bens em
massa, totalmente diverso do pe-
queno comércio de antanﬁo,
que lidava com um numero re-
duzido de mercadorias, cujas
qualidades e defeitos eram certi-
ficados por longa tradigdo. (11)

As transformagOes quantitati-
vas do mundo economico indu-
zem ou devem induzir modifica-
¢oes qualitativas do sistema juri-
dico. O alheiamento dos produ-
tores aos conflitos com os con-
sumidores ¢ apenas um dos as-
pectos da realidade, que supe-
ram nossa tradi¢do normativa.
Nesse particular, imperativos de
Justica atuam no sentido de re-
formar nossas concepgdes con-
tratuais € obrigacionais. Ainda
segundo o prof. COMPARATO,

“Para o produtor, a relagdo
contratual de compra e ven-
daaconsumoé res inter alios

acta, sendo de aplicar-se ai
em todo o seu rigor, a regra
da relatividade, dos efeitos
obrigacionais as partes do
contrato (Codigo Civil, art.
928). Ora, esse resultado
tem se revelado, hoje, fran-
camente inaceitavel pela
sua inadequagdo a realida-
de econdmica. O verdadeiro
introdutor da coisa perigosa
no mercado € o fabricante e
ndo o distribuidor.” (12)

Mas as condi¢des monopolis-
ticas que derivam do contrato de
concessao e igualmente o do de
franchising clamam por ade-
quado tratamento legislativo, a
exemplo do que ocorreu com a
distribui¢do de veiculos automo-
tores, regulada pela ja mencio-
nada Lei 6.729.

Se ¢ verdade que a necessi-
dade da preservagdao da marca,
como sinal distintivo da quali-
dade do produto, autoriza impo-
sicOes da parte dos concedentes,
face aos concessiondrios, no
sentido de bom atendimento da
clientela, ndo € menos verdade
que nesse contexto ou a esse
pretexto se criam condig¢des de
subordinagio dos concessio-
narios aos concedentes, e.g., no
que tange a clausulas de exclusi-
vidade exageradas ou mesmo
absolutas e a compromissos
pouco razoaveis de vultosos in-
vestimentos, que tangenciam pe-
rigosamente 0 campo ainda
pouco devassado do abuso do
poder econdomico, pela concen-
tracdo de empresas, entendida

(10) 0 Contrato de Concessédo de
Venda com Exclusividade (Con-
cessdo Comercial), artigo in
Revista de Direito Mercantil, Nova
Fase, 1972, n® 7, pag. 17 e segs.,
reproduzido in Aspectos Moder-
nos de Direito Comercial, Saraiva,
Sédo Paulo, 1977, pags. 17 e segs.
Cf., do mesmo autor, o Parecer so-
bre o assuntd, 'no 2% Volume de
Aspectos Modernos de Direito
Comercial, Saraiva, S8o0 Paulo,
1980.

(11) A Protegdo do Consumidor: Im-
portante Capltulo do Direito Eco-
némico, in Ensaios e Pareceres de
Direito Empresarial, Forense, Rio,
1978, pag. 491.

(12) Ob. e loc. cits.
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como meio de dominagdo de
mercados ou de eliminagao total
ou parcial da concorréncia (Lei
4.137, de 10 de setembro de

1962).

No capitulo especial do
franchising, em que a concessdo
de determinada marca de produ-
tos ou de servigos se agrega a
concessio de um conjunto de
métodos e meios de venda (13),
a vinculagdo do franchisee a ad-
quirir mercadorias do franchisor
expressa figura manifestamente
ilicita, por igual pertencente a
esfera da legislagdo anti-trust
(subordinagdo de utilizagdo de
determinado servigo a compra
de determinado bem — Lei
4,137, de 10 de setembro de
1962, art, 2¢, IV, b), mas, ljé
agora, mais concretamente apli-
cdvel a casos concretos, dado o
ajustamento perfeito da
fattispecie penal as hipoteses
ocorrentes.

rescisdo dos con-
tratos de concessdo, de outro lado,
traz a baila inimeros problemas
de ordem civil, a vista, por exem-
plo, da incerteza quanto ao aviso-
prévio para cancelamentos sem
justa causa, geralmente admissi-
veis, entretanto, com antecedén-
cia minima de 180 dias, e da ne-
cessidade de aquisi¢do de esto-
ques ou instalagdes de utilidade
restrita 4 concessdo finda.

VI

Ja é tempo de concluir. Cre-
mos terem ficado razoavelmente
nitidos os caracteres distintivos
da representagdo comercial e da
concessao mercantil. Resta-nos
definir, de forma mais precisa,
0s contornos caracteristicos do
franchising para, afinal, dizer
duas palavras acerca de técnicas
auxiliares de comercializagdo
mais especificamente sobre os
consorcios — cria¢do genuina-
mente brasileira.

O franchising constitui meio
de distribuicdo praticado de
forma origindria e especial nos
Estados Unidos, ao passo que a
concessdo possui tragos predo-
minantemente europeus. O que
extrema o franchising da conces-
sdo é o pagamento, pelo titular
da franquia (franchisee) ao
franchisor, de uma remuneragao
pelos conhecimentos e pela as-
sisténcia que o ultimo presta ao
primeiro. (14)

O uso gratuito de marca
alheia é carater comum a con-
cessdo e ao franchising e cada
vez mais, entre 0s CONcessio-
narios da mesma marca, nota-se
uma aparéncia de pertinéncia a
uma mesma organizagio, simbo-
lizada exatamente pela identi-
dade de marca, cuja notoriedade
¢ realgada pela propaganda dita
institucional. Essa notagdo, no
entanto, ¢ sem duvida muito
mais intensa no franchising, para
identificar, por exemplo, ca-

el

EXECUTAMOS SERVICOS
AVULSOS E INDUSTRIAIS

® Notas Fiscais ®* Documenlos Fiscais
e Formularios Continuos = Diarios
* Livros Didaticos ® Gravagao Hot
Stamping e Silk-Screen
¢ Colocagao e Montagem de
Garras Plasticas

AVULSO:

R. Vergueiro, 1864 - Fone: 570-4321

INDUSTRIAL:

A. Domingos de Morais, 207 - V. Mariana

[549-3416 549-3343 549-0415|

ENTREGAMOS EM 24 HORAS

deias de hotéis, lanchonetes
magazines, locadoras de aute
moveis etc. Conseqiientementé
no franchising, mais que na com
cessdo, € relevante e decisiva !
prote¢do geografica ou o mal
rigido zoneamento, a critério di
franchisor.

Atente-se para a circunstanci
de que ha, no franchising, um!
prestagdo de servigos remuné
rada, que inocorre na concessat
mercantil € que serve, precisé
mente, para distinguir uma mo
dalidade contratual de outra.

VII

Por fim, dando cumprimente
ao plano da exposigao, referimo
nos ao consorcio, como técnicé
auxiliar de comercializagio, queé
(como o leasing), convive com d
concessdo mercantil, sendo utili
zada como instrumento de es
coamento de estoques do con
cessionario ou, mais especifica:
mente, como espécie de auto
financiamento, organizado sob
forma mutualistica e coopera:
tiva, em que cada participante
objetiva a aquisigdo de determi-
nado bem movel duravel. S6 po
dem organizar consorcios enti
dades especialmente autorizadas
a tanto pelo Poder Publico.
quais as constituidas por nume-
rosos concessionarios de indus
trias automobilisticas.

A matéria é atualmente regida
pela Lei 5.768, de 20 de dezem-
bro de 1971, regulamentada pelo
Decreto 70.951, de 9 de agoste
de 1972 e por atos administrati-
vos baixados pela Secretaria da
Receita Federal, do Ministério
da Fazenda.l

—

(13) Cf. JEAN GUYENOT, Qu'est-ce
que le franchising? trad. argentin@
sob o titulo Que es el Franchising,
Ed. Jurfdicas Europa — América,
Buenos Aires, 1977, pag. 21.

(14) Cf. JEAN-CLAUDE FOURGOUX,
Droit du Marketing, Dalloz, Paris,
1974, pag. 101.

Conferéncia pronunciada em 11 de de-
zembro de 1980, no | Curso sobre
Obriga¢bes e Contratos, realizado pela
AASP, e revista pelo autor. |
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