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Capitulo 34
CONTRATOS DE COLABORACAO
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= 1. INTRODUCAO

O comércio é atividade humana bastante antiga, cuja esséncia consiste em
levar toda sorte de bens a quem se interesse em té-los e se disponha a pagar por eles.
Trata-se de uma atividade de intermediagcédo entre o consumidor e o produtor, pela
qual os bens fabricados ou colhidos da natureza por este sao distribuidos ao mercado.
Para desenvolver esta atividade, o comerciante geralmente adquire do produtor os
bens para revendé-los a outro comerciante (atacado), ao proprio consumidor (varejo)
ou a ambos (atacarejo).

O contrato de compra e venda mercantil, assim, constitui-se no meio contratual
por exceléncia para a exploragao da atividade comercial.

Nao &, contudo, o unico. Outras relacbdes contratuais tém sido desenvolvidas
pelo comércio com vistas ao fornecimento de bens ao mercado consumidor. Sao elas
a comissdo, a representagdo comercial, a concessao mercantil, a franquia e a
distribuicdo. Proponho agrupados sob a denominagéo de “contratos de colaboragao”.

Os contratos de colaboragcdo empresarial definem-se pela obrigagao peculiar
assumida por um dos contratantes (“colaborador”) perante o outro (“fornecedor”): a de
criar ou ampliar o mercado dos produtos ou servigos fabricados ou comercializados
pelo fornecedor.

O colaborador, assim, obriga-se a fazer investimentos em divulgacao,



propaganda, manutengao de estoques, treinamento de pessoal e outros destinados a
despertarem consumidores o habito de adquirir os produtos ou servigos do
fornecedor. Dependendo da espécie de colaboracéo contratada, os investimentos na
criacdo ou consolidagdo do mercado sdo maiores ou menores; a obrigagdo de
realiza-los, contudo, € inerente aos contratos de colaboragédo empresarial.

Quando néo é contratada a obrigacdo de criar, consolidar ou desenvolver
mercado para certo produto ou servigo, o contrato empresarial ndo se classifica como

de colaboragéo. E, por exemplo, o caso do fornecimento de mercadorias.
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Como visto no capitulo anterior, ele € nada mais que uma série de contratos de
compra e venda; o comprador ndo tem, perante o vendedor no contrato de
fornecimento, a obrigacao de criar mercado para a coisa comprada.

Os contratos de colaboragdo, em razao da obrigagdo essencial que os
caracteriza, possuem a marca comum da subordinacdo empresarial estabelecida
entre as partes. O comerciante contratado para distribuir, junto ao mercado
consumidor, a mercadoria fabricada pelo outro contratante tem, perante este, o dever
de atender a determinados padrdes de exploragdo da atividade empresarial. Em
outros termos, o colaborador deve organizar-se empresarialmente da forma definida
pelo fornecedor seguindo as orientagdes e determinagdes partidas deste.

Atente-se para a natureza especifica desta subordinacao, que nao tem carater
pessoal, mas sim empresarial. Esta distincdo € muito importante, porque a
subordinagado pessoal caracteriza relagao contratual significativamente diversa: a do
vinculo empregaticio, disciplinada pelo direito do trabalho. Ja a subordinagdo
empresarial esta relacionada a organizagao da propria atividade econdmica, ou seja,
da empresa.

Por vezes, o empresario tenta disfarcar uma relagdo de emprego com a
aparéncia da representacao comercial, por exemplo, para se furtar ao cumprimento
dos encargos sociais. Esta tentativa é infrutifera se demonstrada a existéncia de
subordinacao pessoal. Ou seja, se o contratado possuir um negdécio proprio, mesmo
qgue a ingeréncia do contratante na sua organizagao seja grande, a subordinagao sera
empresarial, cabendo ao direito comercial a disciplina dos seus efeitos obrigacionais.
Caso contrario, tratar-se-a de mal disfarcada relacido de emprego, sujeita as normas

do direito do trabalho.



Por meio de um contrato de colaboragao, o colaborador contratado (comissario,
representante, concessionario, franqueado ou distribuidor) se obriga a colocar junto
aos interessados as mercadorias comercializadas ou produzidas pelo fornecedor
contratante (comitente, representado, concedente, franqueador ou distribuido),
observando as orientagdes gerais ou especificas por este fixadas. A comissdo pode
também ser utilizada para a aquisicdo de bens pelo comitente, e ndo apenas para a
colocacgao de produtos no mercado de consumo. A franquia, por outro lado, nao diz
respeito apenas ao comeércio de mercadorias, mas pode se referir a prestacdo de
servicos. De qualquer forma, atento a estas particularidades, proponho
examinarem-se 0s contratos aqui relacionados em conjunto no contexto do
escoamento de mercadorias, ou seja, abstraindo a compra de bens pelo comitente e a

prestacdo de servigos.
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A colaboragao empresarial pode ser de duas espécies: por aproximagdo ou por
intermediagé&o.

Na colaboragao por aproximagao, o colaborador n&o € intermediario, ou seja,
nao adquire o produto do fornecedor para revendé-lo. Apenas identifica quem possa
estar interessado em fazé-lo. O comitente e o representante comercial sao
colaboradores por aproximagao. Sdo remunerados por um percentual dos negdécios
que ajudam a viabilizar, pago pelo fornecedor.

Ja na colaboracéao por intermediagao, o colaborador celebra com o fornecedor
contrato de compra e venda; adquire os produtos para os revender. O concessionario
e o franqueado sdo colaboradores por intermediagcdo. Neste caso, ndo ha
remuneragao por servigos; o colaborador ganha com o resultado positivo de sua
atividade empresarial.

O contrato de distribuicdo pode classificar-se em uma ou outra categoria. Na
distribuicdo-aproximacao, o distribuidor ndo ocupa um elo préprio na cadeia de
circulacao de mercadorias; isto €, ndo compra produto do distribuido para o revender,
mas encontra terceiros com interesse em compra-lo. Ja na distribuicao-intermediacéo,
o distribuidor ocupa um elo na cadeia de escoamento de mercadorias, comprando do
distribuido o produto que ira revender a outro empresario ou ao consumidor (item 6).

2. COMISSAO

Por comiss&o mercantil entende-se o vinculo contratual em que um empresario



(comissario) se obriga a realizar negdcios mercantis por conta de outro (comitente),
mas em nome proprio, assumindo, portanto, perante terceiros responsabilidade
pessoal pelos atos praticados.

O comissario concretiza transacdes comerciais do interesse do comitente, mas
este nao participa dos negocios, podendo até permanecer incognito. Trata- -se de
contrato normalmente empregado em operag¢des nas quais o comprador ou vendedor
de mercadorias prefere ndo ser conhecido. Nem sempre convém ao empresario que
se saiba do seu interesse em comprar ou vender certo bem. Ha casos, por exemplo,
em que o prego da coisa pode crescer, e muito, quando o vendedor sabe ser o
interessado um grande empresario. A comissao também facilita negociagcbes de
commodities pela agilidade que proporciona.

O contrato de comissao é proximo ao de mandato. Nos dois, uma pessoa
(comissario ou mandatario) se obriga a praticar atos em nome de outra (comitente ou

mandante).
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A diferenca da comissdo em relacdo ao mandato consiste na imputacdo da
responsabilidade perante terceiros: o mandatario ndo responde, se agir nos limites
dos poderes outorgados, porque pratica atos em nome do mandante; ja o comissario
sera parte no contrato e respondera nos termos pactuados, porque realiza negdcios
em seu proprio nome. Salvo quanto a esta diferenga, aplica-se a comissao a disciplina
normativa do mandato (CC, art. 709).

Acentue-se que as negociagdes levadas a efeito pelo comissario atendem, na
verdade, aos interesses do comitente, sendo, por esta razao, empreendidas por conta
e risco deste. Assim, todos os riscos associados ao negocio cabem, em principio, ao
comitente. Verificada, por exemplo, a inadimpléncia do terceiro para quem a
mercadoria foi vendida, as consequéncias decorrentes serdo suportadas pelo
comitente.

Tendo sido a comissdo contratada com a clausula del credere, pode o
comissario responder, perante o comitente, pelo cumprimento das obrigacdes
assumidas pelo terceiro com quem contratou, solidariamente com este.
Distribuem-se, assim, os riscos relacionados ao adimplemento das obrigagbes pelo
terceiro. Mesmo na comissao del credere, correm por conta do comitente os demais

riscos, como o de vicio na coisa vendida ou evicgao.



Perante o comitente, o comissario tem a obrigagao de observar as instrugdes
expendidas (CC, arts. 695 a 704), bem como zelar pelos bens a ele confiados, agindo
com diligéncia e lealdade (art. 695) e prestar contas do movimento econémico do
contrato (arts. 668 e 709). Perante o terceiro, o comissario tem todas as obrigagcdes
decorrentes do contrato que firmaram, porque nao existe nenhuma relagao juridica
entre aquele e o comitente.

O comissario tem direito a remuneracao pelos servigos prestados, denominada
‘comissao”. Esta varia de acordo com o valor e natureza do negdcio praticado. Tem
direito também de responsabilizar o comitente em regresso na hipétese de insolvéncia
do terceiro contratante, salvo se a comissdo contempla a clausula del credere (que,
conforme visto, lhe transfere este risco).

2. REPRESENTACAO COMERCIAL

A representacdo comercial € o contrato pelo qual uma das partes
(representante comercial autbnomo) se obriga a obter pedidos de compra e venda de
mercadorias fabricadas ou comercializadas pela outra parte (representado). Sob o
ponto de vista I6égico ou econdmico, poderia ser entendida como uma espécie de
mandato, mas, juridicamente falando, este enfoque estaria equivocado. Isto porque a
atividade desenvolvida pelo representante comercial possui uma disciplina juridica

prépria que nao a considera como uma modalidade especifica de mandato.
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A representagcdo comercial € atividade autbnoma. Ademais, o representante
comercial ndo tem poderes para concluir a negociagdo em nome do representado.
Cabe a este aprovar ou nao os pedidos de compra obtidos e encaminhados pelo
representante. O mandatario, ao contrario, titula poderes para negociar em nome do
mandante, vinculando-o juridicamente perante terceiros.

Inexiste qualquer vinculo de emprego entre o representado e o representante
comercial autbnomo. A subordinacdo deste aquele tem carater exclusivamente
empresarial, ou seja, cinge-se a organizagao do exercicio da atividade econémica. O
representante comercial autbnomo é empresario, pessoa natural ou juridica. Como
tal, estrutura e dirige negdcio proprio, ainda que exiguo e simples. Na organizagao de
sua atividade negociai, o representante comercial sofre consideravel ingeréncia do
representado, mas que diz respeito apenas a forma de exploragdo do negdcio, ndo a

pessoa dele. Caso as relagdes néo se verifiquem desta maneira, ou seja, se existir



subordinagdo que extrapole o aspecto meramente negociai para alcangar a pessoa
mesma do representante, entdo ndo havera contrato empresarial, mas de trabalho.

O exercicio da atividade de representacdo comercial autbnoma esta
disciplinado pela Lei 4.886/65.0 representante comercial autbnomo deve registrar-se
no orgao profissional, o Conselho Regional dos Representantes Comerciais. Esta
sujeito a observancia dos preceitos éticos e administrativos definidos para a sua
profissdo, bem como ao poder disciplinar correspondente. Se o representante
comercial for pessoa juridica (sociedade empresaria), deve ser registrado também na
Junta Comercial.

O contrato de representacdo comercial deve ser celebrado por escrito e
observar os requisitos do art. 27 da Lei 4.886/65.

Sao obrigagdes do representante comercial autdnomo: a) obter, com diligéncia,
pedidos de compra e venda, em nome do representado, ajudando-o a expandir o seu
negocio e promover os seus produtos (art. 28); b) observar, se prevista, a cota de
produtividade, ou seja, a obtengdo de um numero minimo de pedidos a cada més; c)
seqguir as instrugdes fixadas pelo representado (art. 29); d) informar o representado
sobre o andamento dos negécios, nas oportunidades definidas em contrato ou quando
solicitado (art. 28), e prestar-lhe contas; e) observar as obrigac¢des profissionais (art.
19); f) respeitar a clausula de exclusividade de representacédo, se expressamente

pactuada (arts. 31, paragrafo unico, e 41).
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Sao obrigacdes do representado: a) pagar a retribuicdo devida ao
representante, assim que o comprador efetuar o seu pagamento ou, antes, se nao
manifestar recusa por escrito no prazo de 15, 30,60 ou 120 dias, conforme a
localizacdo do seu domicilio (mesma praga, mesmo Estado, Estado diverso ou
exterior, respectivamente - arts. 3 2 e 33); b) respeitar a clausula de exclusividade de
zona, que o proibe de vender os seus produtos em determinada base territorial
delimitada em contrato, a n&o ser por meio do representante contratado para atuar
nesta area. Caso um negocio se concretize sem a observancia dessa condicao, o
representante tem direito & comissdo correspondente (art. 31). E obrigatéria a
identificacdo da zona no contrato de representagcao, sendo a exclusividade de zona
legalmente considerada clausula implicita nos contratos omissos (Lei 4.886/65, art.
27, d),



A lei estabelece as indenizagbes devidas pela resolugdo do contrato de
representacdo comercial. Nos contratos com prazo indeterminado, firmados ha mais
de 6 meses, a parte que o denunciar esta obrigada a conceder pré-aviso de 30 dias ou
pagar a indenizacdo correspondente a 1/3 das comissdes referentes aos ultimos 3
meses. Trata-se, aqui, de resolugdo sem culpa de qualquer das partes contratantes
(art. 34).

O representado podera promover a resolugdo do contrato quando o
representante incorrer em determinadas praticas definidas em lei (desidia no
cumprimento das obrigagdes contratuais, atos que importem em descrédito comercial
do representado, condenagao definitiva por crime infamante, por exemplo) ou
havendo for¢ca maior (art. 35). Neste caso, nenhuma indenizagdo sera devida ao
representante, e este ainda podera ser responsabilizado, com base no direito civil
(CC, art. 475), pelos danos que causou ao representado.

Por outro lado, o representante podera resolver o contrato quando o
representado a isto der causa, incorrendo em certas praticas elencadas em lei
(inobservancia da clausula de exclusividade, mora no pagamento da comisséo,
fixagcdo abusiva de precos na zona do representante, por exemplo), ou quando se
verificar a forca maior (art. 36). Nesta hipdtese, o representante tera direito a
indenizagao prevista em contrato por prazo indeterminado, nunca inferior a um doze
avos do total das retribuicbes auferidas, monetariamente atualizadas. Se o contrato
tinha sido firmado com prazo determinado, a indenizacdo sera equivalente a
multiplicagdo de metade do numero de meses contratados pela média mensal das

retribuicbes auferidas.
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Também na hipétese de resolugdo do contrato por prazo indeterminado, feita
unilateralmente pelo representado, nos termos do art. 34, tem-se considerado devida
indenizacao em favor do representante.

Em qualquer hipétese, sera também cabivel, conforme entendem doutrina e
jurisprudéncia, a indenizagao correspondente ao pré-aviso.

2. CONCESSAO COMERCIAL

Este é o contrato em que um empresario (concessionario) se obriga a
comercializar, com ou sem exclusividade, com ou sem clausula de territorialidade, os

produtos fabricados por outro empresario (concedente).



Por clausula de exclusividade se entende a proibigdo de o concessionario
comercializar com produtos diversos dos fabricados pelo concedente; e por clausula
de territorialidade, a proibicdo de o concedente comercializar, direta ou indiretamente,
0s seus produtos na area de atuacao reservada a um concessionario.

A lei somente disciplina a concessdo comercial referente ao comércio de
veiculos automotores terrestres, como os automoéveis, caminhdes, Onibus, tratores,
motocicletas e similares (Lei 6.729/79 - Lei Ferrari). Quando tem por objeto o comércio
de qualquer outra mercadoria, a concessédo comercial € contrato atipico, ou seja, ndo
sujeito a determinada disciplina legal.

No contrato de concessao comercial de veiculos automotores, o concedente
assume as seguintes obrigag¢des: a) permitir gratuitamente o uso de suas marcas pelo
concessionario (art. 3o, lll); h) vender ao concessionario os veiculos de sua
fabricagdo, na quantidade prevista em cota fixada de acordo com a estimativa de
produgao do mercado interno e a capacidade empresarial, desempenho e potencial
de vendas do concessionario (art. 70); c) observar, na definigdo da area operacional
de cada concessionaria, distdncias minimas segundo o critério de potencial de
mercado (art. 50, Il); d) ndo vender diretamente os veiculos de sua fabricacdo na area
operacional de uma concessionaria, salvo a Administragdo Publica direta ou indireta,
ao Corpo Diplomatico ou a clientes especiais (art. 15, Il).

O concessionario, por sua vez, na concessao de veiculos automotores se
obriga a: a) respeitar a clausula de exclusividade, se houver; vale dizer, nao
comercializar com nenhum outro veiculo sendo o fabricado pelo concedente; b)
observar o indice de fidelidade para a aquisicdo de componentes que vier a ser
estabelecido, de comum acordo com os demais concessionarios e concedente, na
Convencao de Marca (art. 8o, paragrafo unico, |); ¢) comprar do concedente os
veiculos na quantidade prevista na cota respectiva, sendo-lhe facultado limitar o
estoque (art. 10, § 1°); d) organizar-se empresarialmente de forma a atender os
padroes determinados pelo concedente, para a comercializagcdo dos veiculos e para a

assisténcia técnica aos consumidores (art. 20).
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Em relagado aos acessorios, podera o concessionario comercializar livremente
os produtos que considerar interessantes, ja que a lei cogita apenas de indice de
fidelidade para os componentes. Os pregos dos veiculos ao consumidor séo fixados



pelo concessionario e ndo pelo concedente (art. 13).

2. FRANQUIA

A franquia € o contrato pelo qual um empresario (franqueador - franchisor)
licencia o uso de sua marca a outro (franqueado - franchisee) e presta-lhe servigos de
organizagdo empresarial, com ou sem venda de produtos. Por meio deste tipo de
contrato, uma pessoa com algum capital pode estabelecer-se comercialmente sem
precisar proceder ao estudo e equacionamento de muitos dos aspectos do
empreendimento, basicamente os relacionados com a estruturagdo administrativa,
treinamento de funcionarios e técnicas de marketing. Isto porque tais aspectos
encontram-se ja suficiente e devidamente equacionados por outro empresario, titular
de marca de certo prestigio, e que fornece ao interessado em se estabelecer os
subsidios indispensaveis a estruturagédo do negdcio.

A franquia consiste, pois, na conjugacao de dois contratos: licenciamento de
uso de marca e prestagao de servigos de organizagao empresarial.

Normalmente, o franqueado dispde de recursos e deseja constituir uma
empresa comercial ou de prestacao de servicos. Contudo, ndo tem os conhecimentos
técnicos e de administragdo e economia geralmente necessarios ao sucesso do
empreendimento. Do outro lado, ha o franqueador, titular de marca ja conhecida dos
consumidores, que deseja ampliar a oferta do seu produto ou servigo, mas sem as
despesas e riscos inerentes a implantagao de filiais.

Pela franquia, o franqueado adquire do franqueador os servigos de organizacao
empresarial e mantém, com 0s seus recursos, mas com estrita observancia das
diretrizes da franquia, um estabelecimento que comercia os produtos ou presta os
servicos da marca do franqueador. Ambas as partes tém vantagens, porque o
franqueado se estabelece negociando produtos ou servigos ja trabalhados junto ao
publico consumidor, por meio de técnicas de marketing testadas e aperfeigoadas pelo
franqueador; e este, por sua vez, pode ampliar a oferta da sua mercadoria ou servico,

sem novos aportes de capital.
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Os servicos de organizacdo empresarial que o franqueador presta ao
franqueado sao geralmente os decorrentes de trés contratos, que podem ser tratados
autonomamente: a) contrato de engineering, pelo qual o franqueador define, projeta
ou executa o layout do estabelecimento do franqueado; h) o management, relativo ao



treinamento dos funcionarios do franqueado e a estruturagdo da administragcao do
negocio; ¢) o marketing, pertinente as técnicas de colocagao dos produtos ou servigos
junto aos consumidores, envolvendo estudos de mercado, publicidade, vendas
promocionais, langamento de novos produtos ou servigos etc.

A franquia é contrato atipico. No entanto, costuma-se atribuir aos franqueados
as seguintes obrigagdes: a) pagamento ao franqueador de taxa de adesao a franquia
e de percentual do faturamento; b) pagamento pelos servigos de organizagéo
empresarial prestados pelo franqueador; c) proibicdo de oferecer aos consumidores
os produtos ou servigos diferentes dos da marca do franqueador, por ele fabricados,
aprovados ou simplesmente indicados; d) observar estritamente as instrucoes e o
preco de venda ao consumidor estabelecidos pelo franqueador.

A seu turno, o franqueador tem normalmente as seguintes obrigagdes: a)
permitir ao franqueado o uso de sua marca; b) prestar os servigcos de organizagao
empresarial.

A Lei 8.955/94, embora discipline determinados aspectos da franquia, ndo a
tomou um contrato tipico. Ao contrario, as relagdes entre franqueador e franqueado
continuam regendo-se exclusivamente pelas clausulas contratadas. O que o
legislador estabeleceu com essa lei foi a regra de absoluta transparéncia nas
negociagbes que antecedem a adesdo do franqueado a franquia. Para tanto, o
franqueador deve fornecer aos interessados uma Circular de Oferta de Franquia
(COF) que, em linguagem clara e acessivel, preste as informagdes essenciais da
operacao (art. 30). Sob pena de anulabilidade do contrato, a COF deve ser entregue
aos interessados com a antecedéncia minima de dez dias e ndo pode conter
informacgdes falsas (arts. 40 e 70).

2. DISTRIBUICAO

A criagao, consolidacdo ou ampliacdo de mercados, por meio da colaboracgao
empresarial, pode resultar de atos do colaborador de aproximacdo ou de
intermediacdo. No primeiro caso. o colaborador identifica pessoas interessadas em
adquirir (e, no caso da comissao, também vender) produtos do outro empresario
contratante; no segundo, ele mesmo adquire os produtos (e, no caso da franquia,

também servigos) do outro contratante e os revende no mercado.
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O contrato de distribuicdo € modalidade de colaboragdo empresarial que pode
se enquadrar em qualquer uma dessas espeécies.

6. 7. Distribuigdo-aproximag¢ao

A distribuicdo-aproximacdo € contrato em que um dos empresarios
(distribuidor) se obriga a promover, em carater ndao eventual e sem vinculos de
dependéncia, a realizagdo de certos negocios por conta de outro empresario
(proponente), em zona determinada e tendo em sua posse as mercadorias a serem
vendidas. Se faltar a distribuicdo-aproximacdo o ultimo requisito, isto €, se o
distribuidor n&o tiver em maos as mercadorias que promove, o contrato € denominado
“agéncia” (CC, art. 710).

A distribuicdo-aproximagdo e a agéncia s&o contratos tipicos, regidos no
Caddigo Civil e sujeitos as mesmas regras. O instrumento deve identificar uma base
territorial correspondente ao mercado em que as partes manterdo a colaboragao
(“zona de atuacao”). Sao clausulas implicitas nestes contratos a de exclusividade de
distribuicdo ou simplesmente exclusividade (pela qual o distribuidor ou agente nao
podem trabalhar para outros proponentes na zona de atuagao) e a de exclusividade
de zona ou territorialidade (em que o proponente deve abster-se de realizar negdcios
na zona de atuacgao, a ndo ser com os aproximados pelo distribuidor ou agente). A lei
assegura ao distribuidor ou agente o direito a remuneragéo pelos negdcios realizados
em desrespeito a clausula de territorialidade (CC, art. 714).

Na distribuicdo-aproximagao, o distribuidor ou agente sdo remunerados por um
percentual dos negdécios que ajudam a realizar (a “comissao”). A obrigagao principal
do proponente é a de pagar a comissao, podendo o contrato condiciona-la ao efetivo
pagamento do prego pelo terceiro adquirente das mercadorias. A seu turno, a
obrigacao principal que distribuidor ou agente assumem € a de encontrar interessados
em adquirir os produtos do proponente e, encontrando-os, receber deles pedido de
compra. O proponente ndo esta obrigado a aceitar todos os pedidos de compra
encaminhados pelo distribuidor ou agente, mas também ndo pode recusa-los todos
imotivadamente, cessando o ritmo da colaboragdo. Se o fizer, o proponente deve
indenizar o distribuidor ou agente (CC, art. 715).

Os contratos de distribuicdo-aproximagao e os de agéncia podem ser
celebrados com ou sem prazo. Na primeira hipétese, transcorrido o periodo
contratado, cessam as obriga¢des de parte a parte; na segunda, o vinculo contratual
se desfaz depois de 90 dias da notificagdo que qualquer um dos empresarios
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Na resolucdo dos contratos por prazo indeterminado, se o distribuidor ou
agente nao haviam ainda recuperado os investimentos com algum resultado liquido,
tendo em vista o prazo em que razoavelmente poderiam té-lo feito, o proponente esta
obrigado a indeniza-los (CC, art. 720 e paragrafo unico).

6.2. Distribuigdo-intermediagdo

A distribuigdo-intermediagdo é contrato atipico, ndo disciplinado na lei. E o
celebrado entre distribuidoras de combustivel e os postos de abastecimento de suas
bandeiras, entre fabrica de cerveja e os atacadistas zonais etc.

Caracteriza-se, independentemente da denominacdo dada pelo instrumento
contratual, pela obrigagdo que um empresario (distribuidor) assume, perante o outro
(distribuido), de criar, consolidar ou ampliar o mercado dos produtos deste ultimo,
comprando-os para revender. Quando presente esta ultima caracteristica no contrato
de colaboragdo, ndo se aplicam as normas do Cddigo Civil sobre agéncia ou
distribuicdo-aproximagdo acima indicadas, porque nem sempre sao estas
inteiramente compativeis com sua estrutura e fungdo econdémica.

Na distribuicdo atipica (por intermediacdo), distribuidor e distribuido tém
apenas os direitos e obrigagdes que negociaram. Como é contrato atipico, as relagdes
entre os seus contratantes regem-se apenas pelo contido no respectivo instrumento
contratual. A exclusividade, territorialidade, hipoteses de resolugcdo, direito a
indenizagado, prazo e os demais elementos da colaboragdo podem ser livremente
negociados entre distribuidor e distribuido. Nao ha balizamentos legais nem
consequéncias legalmente previstas para o caso de resolugao.

Omisso o instrumento contratual da distribuicao-intermediacéo, o conflito de
interesses entre os empresarios contratantes pode ser even tualmente resolvido por
aplicacdo analdgica das regras sobre o contrato de concessao comercial, que &,

dentre os de colaboragdo, o mais préximo.



