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ATUALIDADES

REPRESENTACAO COMERCIAL E DISTRIBUICAO
COMERCIAL — IMPORTANCIA DOS TRACOS DISTINTIVOS

JOAO LUIZ COELHO DA ROCHA

“La mancra como se distribuye ¢l producto puede ser tan impor-
tante como su tipo o su precio”

A observagdo acima, utilizada como
um dos postulados para estudos e de-
bates em um dos recentes encontros do
Mercosul, traduz na verdade um padrio
quase axiomatico no processo econdmi-
co de qualquer sociedade.

Nio ha quem em s3a consciéncia
instale a sua unidade fabril de bens —
sobretudo os de consumo — sem sérias
e extensas consideragdes sobre os meios
de circulagio dos produtos, de colocagio
dos mesmos a disposi¢dao do publico.

Dai porque os estudiosos das ativida-
des econdmicas sempre valoraram o
comércio tanto quanto a indistria, as-
sentado que as atividades de produgio,
de criagdo das riquezas, pouco repercu-
tiriam a favor dos destinatarios dos bens
se ndo existissem nesse intermédio as
acgoes criativas dos que comercializam
os produtos fazendo com que estes
cheguem a quem deles necessite.

Acontece entdo que as complexas
demandas dos mercados consumidores
foram ditando diversos modos de co-
mercializacdo de produtos, caracteriza-
dos por uma maior ou menor participa-
c¢do do industrial, ou até do grande
atacadista, na colocacdo ao mercado.

Em um ponto do aspecto temos a
venda, o repasse dos produtos pelo
industrial aos inimeros varejistas, o

Tesi Prior

modo mais simples e comezinho de
circulagdo das mercadorias, com abso-
luta independéncia dos envolvidos na
cadeia econdmica. Neste entrecho, o
moderno instituto da franquia, nascido
na dindmica e criativa economia norte-
americana, representa uma subespécie
toda propria, mantido esse arcabongo da
independéncia do varejista, mas exigin-
do-se deste um estrita padronizagdo aos
ditames, sobretudo mercadologicos, do
fabricante em troca de uma suposta
alavancagem no potencial de vendas,
pela imagem, pelo “aviamento”, e pela
propria infra-estrutura do franqueador.

No outro extremo pode-se configurar
a venda direta, do fabricante, ou até do
grande atacadista, ao publico consumi-
dor, hipétese de pouca ocorréncia, em
regra, até pela tendente especializagdo
de atividades no campo da economia
humana.

Entre uma e outra tipificagdo, vemos
sedimentado, na crescente pratica co-
mercial, o uso sobretudo de duas espé-
cies distintas de contratos de comercia-
lizagdo, mediante o aparecimento de um
“tertius’, necessariamente comerciante,
que vai funcionar como um “pivd” das
vendas, o encarregado de promover e
efetivar a venda dos produtos em sua
determinada area, responsabilizando-se
ai pela sua colocagdo, ja no comércio
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varejista, ji perante o proprio publico
consumidor.

Se esse terceiro, intermediario, é um
comerciante que ‘“‘se obriga, mediante
remuneragio, a realizar negdcios mer-
cantis em carater ndo eventual’ e em
favor de alguém para usarmos a classica
defini¢do de Fran Martins (Contratos e
Obrigacées Comerciais, Ed. Forense,
Rio, 1984, p. 318) teremos ai uma
hipotese clara de representa¢dio comer-
cial.

Ao representante comercial por essa
particular qualidade, de um negociante
que age em nome de outrem, e portanto
muito deste dependente, a ordem juri-
dica brasileira confere um trato especial,
protetor. A Lei 4.886, de 1965, alterada
depois pela Lei 8.420/92, defere uma
tutcla especial ao representante, sobre-
tudo em nivel de garantias indenizatdrias
nos casos de rompimento unilateral,
desmotivado, do contrato, pelo repre-
sentado.

E como se o legislador contemplasse
ali uma relagdo juridica ndo tio subor-
dinada e protegida como a do vinculo
trabalhista, mas um tanto aproximada a
esta, a um ponto que mereceu garantias
minimas de estabilizagio do curso
relacional, desincentivando o seu rom-
pimento. Certamente alguma coisa bem
distinta das relagGes comerciais rotinei-
ras, onde ha plena liberdade das partes
para acertar no contrato, termos € prazos
de convivéncia e para romper com
facilidade, o vinculo que ndo tenha
determinagdo de prazo certo.

E assim que, se aquela terceira parte
na cadeia de comercializagio € um
comerciante atacadista que vai proceder,
em conta propria, a venda dos produtos
do fabricante, deste comprando e ao
varejo vendendo, geralmente com exclu-
sividade, teremos a hipotese de distri-
bui¢do comercial.

O contrato de distribui¢ao é por muitos
chamado também de contrato de conces-
sdo comercial, ou mais praticamente
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denominado de ajuste de revenda co-
mercial.

Esse Gltimo modo denominativo tem
talvez a precisio de focar o grande
elemento de distingdo entre tal forma
contratual e o vinculo de representagao,
pois que neste, agindo o representante
em nome e por conta de alguém (o
representado), em regra/ele ndo “reven-
de”, ele vende, enquanto na distribuigao,
ao operar, ele pratica uma venda em
conta propria de produtos que a ele terao
sido vendidos pelo concedente.

Waldirio Bulgarelli, com a pertinéncia
de habito, ensina:

“ndo se ajusta (o contrato de conces-
sdo) também ao contrato de representa-
¢do comercial auténoma, conforme dis-
ciplinado pela Lei 4.886, de 9 de de-
zembro de 1965, pois o representante é
um intermedidrio que age em nome e
por conta da empresa mandante, conso-
ante se deduz da defini¢io do art. 1.°
da citada Lei 4.886. Nesse sentido, na
Franga, Jean Hemard aponta que os
concessionarios se apresentam como um
comerciante, comprando a um fabrican-
te seus produtos, que ele revende por
sua propria conta, € a remuneragio que
lhe advém n3o é uma comissao referente
a uma atividade de mandatario, mas um
lucro proveniente da diferenga entre o
pre¢co de compra e o prego de revenda”
(Contratos Mercantis, Ed. Atlas, 1.7 ed.,
p. 453).

E Rubens Requido, autor de classica
monografia sobre a representagdo co-
mercial (Do Representante Comercial,
2* ed., Ed. Forense) pontifica:

“A representagdo comercial, como o
mandato, pode integrar-se na figura da
concessdo de venda, como ainda vere-
mos, mas jamais poderiam ser conside-
rados seus elementos preponderantes,
para permitir sua classificagio como
assimilada ao contrato de agéncia ou
representagao comercial’.

O professor paranaense, na verdade,
se detém mais apuradamente em quali-
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ficar os caracteres do contrato de dis-
tribuicdo (ob. cit., p. 60/ss.):

“Q contrato de distribui¢do ndo é bem
estudado no Direito brasileiro. Seus
contornos s3o indefinidos, ora se con-
fundindo impropriamente com represen-
tagdao comercial, ora com a “conta pré-
pria’, ora com o contrato de concessio
comercial (...)".

“Pela observagdo do negdcio de dis-
tribui¢do, na vida comercial, percebe-
mos que essa modalidade contratual
decorre do depdsito da mercadoria em
maos do agente do produtor. Este ndo
adquire a mercadoria para revendé-la.
Fica ela depositada em seu poder, para
distribui-la, fazendo chegar as mios dos
compradores.

O distribuidor, com efeito, recebe a
mercadoria do produtor, com o intuito
de fazé-la circular. E ele um vendedor
a servi¢o da empresa produtora. Recebe
a mercadoria em grosso, ou como re-
presentante comercial ou como compra-
dor exclusivo, mantendo-a em depdsito,
sob sua guarda e responsabilidade. Ao
promover a venda da mercadoria pode
fatura-la. Esse faturamento ou é feito
por ele, se adquiriu a mercadoria, ou ¢
procedido pelo comitente, agindo o
distribuidor como vendedor auténomo
que promove a tradi¢io da mercadoria,
mas n3o a sua cobranga.

Se o distribuidor adquire a mercado-
ria em grosso, com exclusividade, para
negocia-la como sua, a operagido tem o
nome de ‘conta prdpria’’.

Nesse corte conceitual de Rubens
Requido vemos como a pratica comer-
cial tdo agil acabou ditando a confusdo
que cerca a coexisténcia entre um e
outro modelo de cooperagdo no comér-
cio. Ha formas de utilizagdo de estru-
turas de vendas que nominalmente sdo
referidas como de distribui¢do de pro-
dutos, quando em rigor técnico serdo
representagdo, porque o interposto co-
merciante nio vende por si mesmo, nao
revende os bens, ele “promove a tradi-
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¢do da mercadoria, mas n3ao a sua
cobranga”, pois que “é ele um vendedor
a servigo da empresa produtiva”, para
repetir as expressdes mais significativa-
mente diferenciadoras utilizadas pelo
professor Requido.

Contrato de distribuigdo estrito senso,
tipologicamente distinto em seus
caracteres basicos, serd enfim aquele
uitimo, referido pelo mestre paranaense,
onde o distribuidor “adquire a mercado-
ria em grosso, com exclusividade, para
negocia-la como sua”, pois ai temos a
revenda dos bens por conta propria.

Esses tragos distintivos entre uma e
outra espécie contratual sdo muito im-
portantes pois, como se vé, a ordem
juridica brasileira houve por bem em-
prestar a representagdo comercial esse
carater mais tutelar, provavelmente em
apreg¢o a dependéncia maior do comer-
ciante representante para com aquele
que o credencia.

A Lei 4.886/65, depois alterada pela
Lei 8.420/92, concede elementos prote-
tores do vinculo relacional em favor do
representante, sobretudo em forma de
valores indenizatérios minimos (que a
convengdo pode acrescer) no caso de
rescisdo injustificada do ajuste pelo
representado.

O especialista Rubens Requido (ob.
cit., p. 261) observa:

“Nido temos duvida, por isso, funda-
dos nos principios de direito, em sus-
tentar que os contratos de representagdo
comercial a prazo determinado, quando
ndo existam motivos de fato para a
determinagdo do prazo de vigéncia, sendo
renovados ou prorrogados sucessivamen-
te, revelam a sua verdadeira e real
natureza de contrato a prazo indetermi-
nado. A determinagdo desmotivada do
prazo convencional, sucessivamente
reconduzido, presume a intengdo de
fraudar a indenizagdo a que faria jus o
representante comercial’.

Os tribunais tém abonado essa vazéo
protetora da lei quanto a tais contratos:
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“(...) Em havendo contrato de repre-
sentagdo comercial, e ocorrendo a res-
cisdo por parte do representado, sem
causa justificada, o representante tem
direito a cobrar indeniza¢do com base
no art. 27, paragrafo unico, da Lei
4.886/65” (TJ-RJ em RT 481/207).

“(...) Ndo admitiu a Lei 4.886 a
rescisdo arbitraria, ou denuncia vazia,
sendo, por essa razdo, ineficaz nos
contratos de representagdo comercial a
clausula que autorize o representado a
rescindir o ajuste sem indenizar” (RT
489/159).

Ou ainda:

(.-.) O representante comercial cujo
contrato, embora verbal, foi rescindido
pelo representado, que ndo comprovou
justo motivo para a rescisdo, faz jus a
percepg¢do de indenizagdo e aviso prévio
na forma da Lei 4.886 de 9.12.65 (...)"”
(Ac. unan. da 5* C.C. do TJRJ de
18.9.91 na apelagdo civel 17.800).

O proprio STF assim solidificou esse
entendimento:

“Representacdo Comercial — Contra-
to por prazo indeterminado — Rescisdo
imotivada precedida de pré-aviso —
Fato que n3o elide a obrigagio de
indenizar o representante se o contrato
tem mais de 6 meses (ac. unan, da 2°
T. do STF in *“Jurisprudéncia Brasilei-
ra, 41, p. 31, Ed. Jurua, 1989).

Outro trato tera o contrato de conces-
sio, de distribuig¢do, pois aqui a ordem
juridica, vendo na espécie um vinculo
de obrigagbes mais elastico, e que de-
manda pouca dependéncia entre o dis-
tribuidor e seu concedente — uma vez
que aquele vendc em contra propria,
revende — ndo lhe outorgou as diretri-
zes protetoras que embargam o livre
desfazimento do ajuste sem maiores
oneragdes.

Ainda ai, porém, a realidade elastica,
criativa, evolutiva, volatil, da economia,
acaba ditando parimetros factuais que
hdo por influenciar o cuidado juridico
aplicavel ao tema.
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Ha, sim, um tipo de contrato de
distribuigdo, abrangendo talvez a maio-
ria deles, onde a for¢a do concedente se
exaure na possivel qualidade e *“mercan-
tilidade” de seu produto, ficando o
distribuidor bem a4 aise para exercer e
desenvolver seu potencial de vendas de
acordo com seus ditames proprios.

Ai estaremos em terreno tipico de
concessdo comercial, contrato livre de
presilhas legais, possibilitando as partes,
comerciantes, escolherem seus termos
de relacionamento, inclusive sobre como
e em que condigdes desfazé-los.

Ha outros ajustes que, sob tal forma
de distribuicdo comercial envolvem
grandes fabricantes, poderosos produto-
res, dominantes do mercado, e que
outorgam, por sua forga, prestigio, pelo
vertiginoso “efeito venda” de seu nome,
e de sua marca, condi¢gdes draconianas,
muito estritas, de relacionamento com
seus distribuidores, a conviverem por
longos anos.

Nestes tipos contratuais, muito pre-
sentes na area de bebidas e refrigerantes,
na area de veiculos automotores e al-
gumas outras, ha, na aparéncia, absoluta
independéncia dos distribuidores, que
praticam revenda em conta prépria, mas
na observag¢io mais proxima do trato
contratual longo ali existente, ha um
estrito controle do concedente sobre
estoques, sobre quantidades e meios de
venda, sobre a publicidade envolvida, e
até sobre eventuais outros produtos de
terceiros que aqueles comerciantes ha-
jam por colocar a venda.

Observando aquele aspecto revelador
da intensidade do relacionamento entre
as partes, acima falado, vemos um
deslocamento desses contratos mais para
a proximidade das espécies tipologicas
de representa¢do comercial, pois que ai
alguns de seus tragos distintivos desa-
parecem, mesmo que sobrexistindo, na
forma, o elemento distinto da venda em
conta propria.
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Por certo, em obséquio a essa
assemelhagdo, alguns tribunais tém se
manifestado por um tratamento parecido
na protegao desses vinculos de distribui-
¢80 com tais caracteristicas, provendo
pretensdes indenizatorias quando de
rescisdes imotivadas pelos fabricantes.

A esse proposito, em agdo movida
pela Ideal Comércio de Bebidas Ltda
contra a Cia. Sulina de Bebidas
Antarctica, em Curitiba, o TJ-PA, em
1988, na Apelagdao Civel 218, assim
decidiu:

“A empresa que distribui ou revende
bebidas em zona predeterminada pelo
fabricante, a sujeita a ndo operar com
produtos concorrentes do mesmo, tem
direito a ser indenizada em caso de
rompimento abrupto do contrato, que se
estabelecera ao longo dos anos (...)".

E no corpo do acordao, ié-se,

“E de todo evidente um relaciona-
mento comercial dessa natureza, com
todas essas caracteristicas, ndo pode ser
tida como uma de simples revendedora,
a atuar por conta e risco proprio, como
quer a Antarctica.

Na verdade, fica muito claro que a
Ideal atuava também no interesse do
fabricante interessada em divulgar sua
marca e colocar seus produtos em regido
de atuagdo de ldeal, e manter ali clien-
tela permanente.

Chama a atengao a existéncia de uma
fossa geografica determinada pelo fabri-
cante para a lIdeal atuar, e a exclusivi-
dade a que esta estava submetida na
venda dos produtos do fabricante, cir-
cunstancia demonstradora de que a re-
lagdo entre as partes ia muito além do
que uma simples revenda de bebidas
e

No mesmo sentido, concedendo direi-
to indenizatério aos distribuidores, no
caso de rescisdes injustificadas de con-
tratos de distribui¢do de longo curso de
duragido, temos o acordao da 1.” Camara
Civel do TIRGS de 20.3.79 (Revista de
Jurisprudéncia do TIRGS, 77, p. 229).
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“A ruptura brusca de contrato de
concessdo mercantil ajustado por prazo
indeterminado, que perdurou ao longo
de mais de 40 anos, acarreta obrigacio
de inderlizar os prejuizos resultantes da
rescisido .

Na superficie podera parecer estranho
que um tratamento se ndo igual, ao
menos assemelhadamente tutelar, seja
conferido a um vinculo contratual que,
na sua faceta mais caracteristica, seja
distinto da representagdo, pois que ali
ndo se comercializa em nome de ou-
trem, como neste ultimo caso, mas sim
revende-se em conta propria.

Contudo, o que n3o se pode perder
em vista é que o trato protetor que a
lei brasileira entendeu por conhecer aos
representantes comerciais ndo esta evi-
dentemente assentado pela qualidade de
procederem eles a venda em nome dos
representados (e ndo em conta propria),
mas sim na extrema dependéncia comer-
cial para com tais representados € no
efetivo controle que estes exercem sobre
Sseus comissarios.

Em suma, volvendo aquele paralelismo
acima exposto, o representante comercial,
de um modo genérico, funciona como
uma /longa manus do representado, menos
ligado a este que um empregado dele,
talvez, mas muito mais dependente doque
um parceiro comercial comum.

Pois entdo se, contratos longos de
concessido ou distribui¢do, como acima
exemplificados, € ndao incomumente
encontrados na pratica mercantil, ofere-
cem em suas peculiaridades, estrito
controle de vendas, de estoques, de
padronagem de procedimentos de
marketing etc., por parte do fabricante
para com seu contratado, eles ficam
revelando contornos de dependéncia
muito proximos aqueles existentes entre
representantes e representado. Dai a
tendéncia jurisprudencial para conceder
a esses tratos mercantis alguma tutela
que desestimula a arbitraria e desmoti-
vada rescisio pelo fabricante.



