O direito a indemnizacao de clientela do
distribuidor comercial*
Antonio Pinto Monteiro

1. A indemnizagao de clientela na ordem juridica brasileira

I — O actual Cédigo Civil brasileiro, de 2002, na Parte Especial,
Livro I, Titulo VI, Capitulo XII, trata da “agéncia e distribui-
¢do”, contratos a que dedica os arts. 710 a 721. O Cédigo ante-
rior era omisso relativamente a tais contratos, embora se possa
dizer que a ordem juridica brasileira os nfo ignorava, visto que
esta matéria era ja objecto de legislacdo especial.

Em face disto, ou seja, perante a atitude do actual Cédigo Civil,
que passou a ocupar-se dos referidos contratos, pode questionar-
se se foi tacitamente revogada a legislag@o especial anterior, de-
signadamente a Lei n° 4.886, de 9 de Dezembro de 1965, que
“regula as atividades dos representantes comerciais autéono-
mos”. Ou se, afinal, uma complementa a outra, devendo proce-
der-se, hoje, a uma cuidadosa articulagdo dos respectivos pre-
ceitos legais (posig¢do que pode sair reforcada pelo disposto no
art. 721). Ou até, por dltimo, se os dmbitos de uma e de outra ndo
coincidem, por se tratar de espécies contratuais distintas'.

E esta, sem duvida, uma questdo interessante e muito actual. Mas
ndo € sobre ela que vamos agora reflectir, ndo € esse o problema

* Conferéncia proferida no XIII Congresso Internacional de Direito Comparado,
Rio de Janeiro, de 25 a 27 de setembro de 2006.

1 O problema € discutido na doutrina brasileira, a qual se encontra dividida. Cfr.,
por exemplo, a titulo ilustrativo, identificando o contrato de agéncia com o de re-
presentagdo comercial, Maria Helena Diniz, Tratado teérico e prdtico dos contra-
tos, 3° vol., 5* ed., Sdo Paulo, 2003, pp. 477,ss; pelo contrério, separando os dois
contratos e dando conta de outros autores com a mesma posi¢do, cfr. J. A. Penalva
Santos, Os contratos mercantis a luz do Cédigo Civil, Sdo Paulo, 2006, pp. 88,ss,
96,ss e 102. Sobre o mesmo problema, por todos, cfr. Gustavo Tepedino/Heloisa
Helena Barbosa/Maria Celina Bodin de Moraes, Cédigo Civil interpretado confor-
me a Constituigdo da Repuiblica, vol. 11, Rio de Janeiro, 2006, pp. 488,ss.
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que aqui vamos analisar. E que, tenha o Cédigo Civil revogado
ou ndo a Lei n® 4.886, a verdade ¢ que nem um nem outro destes
diplomas se refere a uma interessantissima figura, que € a (cha-
mada) indemnizagdo de clientela.

IT — Efectivamente, tanto o Cédigo Civil como a Lei n° 4.886
(entretanto alterada pela Lei n° 8.420, de 8 de Maio de 1992) si-
lenciam esta importante medida, omissdo de que comungam,
igualmente, a Lei n°® 8.955, de 15 de Dezembro de 1994, sobre o
contrato de franquia empresarial (franchising), e a Lein® 6.729,
de 28 de Novembro de 1979 (entretanto alterada pela Lei n*
8.132, de 26 de Dezembro de 1990), sobre a concessdo comer-
cial entre produtores e distribuidores de veiculos automotores
de via terrestre.

Todos estes diplomas legais, incidindo sobre o vasto campo do
que poderemos chamar de relagcées de distribuicdo comercial (ai
incluindo os contratos de agéncia, de concessdo e de franquia),
ignoram em absoluto a indemnizagdo de clientela®. Atitude bem
diferente € a dos paises europeus, alguns dos quais consagram
esta medida hd ja muitos anos?, sendo certo que ela hoje se ge-

2 Parece-nos que também a doutrina brasileira ndo dedica qualquer atengdo a esta
figura, a qual estd ausente, pelo menos, das obras de Gustavo Tepedino/Heloisa He-
lena Barbosa/Maria Celina Bodin de Moraes, Cddigo Civil interpretado conforme
a Constituigdo da Repiiblica, vol. 11, de J. A. Penalva Santos, Os contratos mer-
cantis a luz do Cddigo civil, e de Maria Helena Diniz, Tratado tedrico e prdtico
dos contratos, 3° vol., cits. na nota anterior (cfr. ainda, desta Autora, o vol. 4° da
mesma obra, 5 ed., Sdo Paulo, 2003, pp. 45,ss.), assim como estd também ausente
das obras de Fran Martins, Contratos e obrigagdes comerciais, 13* ed., Rio de Ja-
neiro, 1995, pp. 269,ss e 485,ss, de Waldirio Bulgarelli, Contratos mercantis, 11*
ed., Sao Paulo, 1999, pp. 453,ss, 511,ss e 529,ss, e de Orlando Gomes, Contratos,
12%ed., Rio de Janeiro, 1987, pp. 409,ss, 420,ss e 528,ss (pese embora a breve alu-
sdo que ainda faz a “indenizacdo de antiguidade” do direito italiano, na p. 418, n°
3095).

3 Teré sido na Austria, por lei de 24 de Junho de 1921, que a indemnizagdo de
clientela foi consagrada pela primeira vez. Na Alemanha, a indemnizagdo de clien-
tela (Ausgleichsanspruch) estd consagrada no §89 b do Cédigo Comercial (HGB),
gracas a uma alteragdo a este Cédigo operada em 1953, que lhe aditou aquele pre-
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neralizou a todos os paises da Comunidade Europeia, por for¢a
da Directiva 86/653/CEE, de 18 de Dezembro de 1986, do Con-
selho, relativa & coordenacdo do direito dos Estados-membros
sobre os agentes comerciais®.

II1 — Parece-nos que esta situagdo podera trazer 6bvias desvan-
tagens aos agentes comerciais brasileiros, “maxime” no ambito
do comércio internacional, que se verdo privados de um impor-
tante direito, no termo das relagdes contratuais de distribui¢ao
que estabelegam, que a generalidade das ordens juridicas euro-
peias reconhece aos seus agentes. Independentemente disso, isto
é, para la da desigualdade relativa em que se encontram 0s
agentes se for aplicdvel o direito brasileiro, parece-nos que as
razdes que levaram a consagracdo da indemnizagdo de clien-
tela na Europa, e que a referida Directiva impds aos Estados-
membros, justificam, de igual modo, que ela seja acolhida no di-
reito brasileiro.

Seja como for, cremos que é chegado o momento de a0 menos
se discutir o problema. Indemnizagdo de clientela a favor do
agente? E também dos demais distribuidores comerciais? Sim
ou ndo? Porqué e em que termos?

ceito legal. Na Itdlia, é no art. 1751 do Codice Civile de 1942 que esta indemniza-
¢do esta regulada, na sequéncia de uma velha tradi¢do, que ja desde 1938, através
dos acordos econémicos colectivos, atribufa aos agentes comerciais uma indemni-
zagio de fim de contrato. Em Franga, por sua vez, a indemnité de clientéle foi con-
sagrada inicialmente a favor dos V.R.P. (voyageur, répresentant, placier), em
1937, e s6 mais tarde, em 1958, passou a beneficiar o agente. Quanto a Portugal,
foi 0 Decreto-Lei n° 178/86, de 3 de Julho, que acolheu a indemnizagdo de clien-
tela, nos arts. 33° e 34°, nos termos por que nds a propusemos, no Anteprojecto que
redigimos: cfr., a este respeito, Anténio Pinto Monteiro, Contrato de agéncia. An-
teprojecto, in “Boletim do Ministério da Justiga” (BMJ) n° 360 (1986), pp. 43,ss.
4 A qual pode consultar-se in Anténio Pinto Monteiro, Contrato de agéncia. Ano-
tagdo ao Decreto-Lei n° 178/86, de 3 de Julho, 5* ed., Coimbra, 2004, pp. 163,ss.
Para uma apreciagio critica da mesma pode ver-se Anténio Pinto Monteiro, Sobre
a protec¢do do agente comercial no direito portugués e europeu, in “Boletim da
Faculdade de Direito de Coimbra” (BFD), vol. LXXI, Coimbra, 1995, pp. 97,ss.
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Em face do exposto, 0 nosso propésito fundamental é dar conta
da razdo de ser desta medida, dos seus pressupostos e regime ju-
ridico, ap6s o que regressaremos 2 situacdo vigente no direito
brasileiro a fim de ponderarmos sobre a via possivel para alcan-
¢ar um resultado semelhante ou equivalente ao que se obtém
através da indemnizagdo de clientela. Antes, porém, dedicamos
algumas palavras iniciais a caracterizago dos contratos em ana-
lise, para melhor se compreender a ratio dessa indemnizagio’.
Tudo, sempre, em termos breves e contidos.

2. Os contratos de distribuicao comercial

I — Ao falarmos de contratos de distribuicdo temos em vista os
contratos que disciplinam as relagdes entre o produtor (ou o im-
portador) € o distribuidor, e ndo os contratos com os consumido-
res.

Num sentido muito amplo e impréprio, porém, dir-se-ia que tam-
bém estes sdo contratos de distribuicdo, pois é através deles —
designadamente pela compra e venda — que os bens se transmi-
tem, se “distribuem”, hoc sensu. Mas nesta perspectiva teriamos,
entdo, de incluir também o transporte, o depésito, a locagdo, o
mutuo, etc, pois todos eles sdo contratos utilizados na distribui-
¢do. Nao € este o sentido em que se fala dos contratos de distri-
buicdo: interessa, para o efeito, nio o acto final da transmissio
do bem ao consumidor, antes a actividade desenvolvida a mon-
tante, de intermediacdo, instrumental e preparatéria daquela
transmissdo; numa palavra, ndo sdo as relagSes com o consumi-
dor, antes as relagdes com o produtor que pertencem ao direito
da distribui¢do®.

5 Até porque ndo deixa de haver quem considere expressamente que a indemni-
zagdo de clientela se restringe aos distribuidores comerciais (agentes, concessiona-
rios e franquiados): cfr. Marina Wellenhofer-Klein, Zuliefervertrige im Privat-
und Wirtschaftsrecht, Miinchen, 1999, p. 397.

6 A este propdsito, Martinek considera o direito da distribui¢do como “direito da
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Em regra, estes contratos tém como sujeitos o produtor, de um
lado, e o distribuidor, do outro’. E visam escoar produtos, con-
quistar mercado, angariar clientela. O que acaba de dizer-se vale
também para os servigos.

II1 — E sabido que ndo basta produzir — é indispensével vender!
Ao comércio sempre coube, em geral, esta tarefa. E ele remonta
a tempos bem antigos, confundindo-se com a prépria historia da
civilizagdo. Mas quando hoje se fala de distribuicdo, em vez de
comércio, pretende relevar-se uma actividade desempenhada por
sujeitos que se especializaram em distribuir os bens, em fazé-los
chegar ao consumidor®.

intermediagdo distributiva” ou dos intermedidrios da distribuicdo: “Vertriebsrecht
als Absatzmittlungsrecht”. Cfr. Martinek, in Martinek/Semler, Handbuch des Ver-
triebsrechts, Miinchen, 1996, p. 3; v. também, por. ex., J. Beauchard, Droit de la
distribution et de la consommation, Paris, 1996, pp. 21-22 e 129.

7 Contraparte do distribuidor (agente, concessiondrio, franquiado, designada-
mente) tanto pode ser o produtor (como por facilidade de exposi¢ao dizemos em
texto, € que corresponderd ao caso tipico) como o importador ou o grossista, entre
outros (Martinek, op. cit., p. 4). Por isso a lei, quando existe, limita-se a disciplinar
as relagdes entre o distribuidor e o produtor — ndo as relagdes daquele com os con-
sumidores. Haja em vista, por exemplo, as leis sobre o contrato de agéncia (¢ a pré-
pria Directiva 86/653/CEE, de 18 de Dezembro), que disciplinam a relagdo interna,
entre o principal e o agente, ndo as relagdes com os clientes. E o mesmo sucede nos
diplomas que estabelecem a regulamentagao legal do contrato de concessdo (assim
na Bélgica e em Macau). O que acaba de dizer-se ndo obsta, todavia, a que possa
haver disposi¢des legais destinadas fundamentalmente a protec¢do de terceiros,
isto &, dos clientes, que eles podem invocar, como sucede na lei portuguesa sobre
o contrato de agéncia: arts. 21°-23°. Cfr. Anténio Pinto Monteiro, Direito Comer-
cial. Contratos de distribuicao comercial, Coimbra, 2004 (2° reimp. da ed. de
2001), pp. 88-90 (n° 22.1-1V), obra que acompanhamos de perto: pp. 33,ss (n°s
12,s9).

8 E um ponto devidamente sublinhado por toda a doutrina: cfr., entre muitos,
além das obras clédssicas de Santini, I/ commercio. Saggio di economia del diritto,
Bologna, 1979, pp. 23,ss, 73,ss, 117, s e passim, e de Ulmer, Der Vertragshéindler.
Tatsachen und Rechtsfragen kaufmdnnischer Geschdftsbesorgung beim Absatz
von Markenwaren, Miinchen, 1969, pp. 1,ss, 23,ss e 41,ss, também, por ex., Ro-
berto Baldi, Il diritto della distribuzione commerciale nell’ Europa communitaria,
Padova, 1984, pp. 7,ss, Pardolesi, I contratti di distribuzione, Napoli, 1979, pp. 5,ss
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A producdo orientada para o auto-consumo ou canalizada atra-
vés de um comércio incipiente, exercido, via de regra, pelo pro-
prio fabricante, deu lugar, a partir da revolugdo industrial, a uma
producdo excedentdria, em série ou em massa, e fez avultar a ne-
cessidade de escoamento dos bens.

Cada vez mais se tornou indispensavel a intervencio de especia-
listas: estes ndo sO se concentram na actividade da distribuigdo,
desenvolvendo-a e aperfeicoando-a, como libertam dessa preo-
cupagdo o produtor, autonomizando-a. O distribuidor interpds-
se entre o fabricante e o consumidor, adquiriu visibilidade, im-
portdncia e um estatuto proprio. Tornou-se fundamental.

IIT — Evidentemente que no seio da propria actividade de dis-
tribuicdo se registam mudancas, aperfeicoamentos, evolucdo. As
necessidades préticas e o engenho dos interessados foram mode-
lando diferentes esquemas negociais: desde o velho contrato de
comissdo (ele préprio porventura ja herdeiro da antiga commen-
da)’, as formas mais modernas da agéncia, da concessdo ¢ do
“franchising”, para ja ndo falar de um sem-nimero de acordos
variados, como os de venda exclusiva, de distribui¢cdo selectiva
e de distribuicdo autorizada, alguns deles numa linha de frontei-
ra muito ténue com o contrato de concessao'”.

Decorre do que foi dito que a necessidade de uma eficaz distri-
buicdo dos produtos é fruto do desenvolvimento econémico e
acentuou-se particularmente com a revolugdo industrial € a ex-
pansdo do comércio.

e 92,ss, e Maria Helena Brito, O contrato de concessdo comercial, Coimbra, 1990,
pp. 1,ss.

9 Ver Pessoa Jorge, O mandato sem representagdo, Lisboa, 1961, pp. 64,s e
231,ss, e Roberto Baldi, // contratto di agencia. La concessione di vendita. Il fran-
chising, 7" ed., com a colaboragdo de Alberto Venezia, Milano, 2001, pp. 2 e 3.

10 Pode ver-se o nosso Contratos de distribui¢cdo comercial, cit., pp. 76,ss, 105,ss
e 117,ss.
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Efectivamente, tornou-se claro que a procura de novos merca-
dos, distantes dos centros de producdo, através do recurso ao
pessoal da empresa, seria uma estratégia inadequada e que com-
portava elevados custos € riscos.

Em vez de fazer deslocar os trabalhadores para locais distantes
da sede, ou de manter af filiais ou sucursais, com as inerentes
despesas de organizagdo que isso envolveria, e de resultados du-
vidosos, a empresa optou por servir-se de pessoas estabelecidas
nessas zonas, aproveitando a respectiva organiza¢io, capacidade
e — 0 que é muito importante — a sua credibilidade junto do
ptblico local. Evita, assim, despesas fixas — de organizagao, sa-
larios, etc —, ao mesmo tempo que vé facilitada a conquista de
novos mercados, gragas a utilizacdo de intermediarios jd insta-
lados nessa zona e conhecedores do publico a que se dirigem.

Incrementam-se, deste modo, os colaboradores da empresa,
seus “representantes” no plano econémico, mas com autonomia
juridica, empenhados em prosseguir os interesses da empresa,
que acabam por ser também os seus, até porque a sua retribui¢do
dependera (exclusivamente ou, pelo menos, em grande medida)
do volume de negécios que vier a ser alcangado.

A primeira forma de concretizar esta colaboragcdo — ou esta
representagdo econdmica (‘“hoc sensu”) — terd comecado por
realizar-se, numa fase mais recuada, como ja dissemos, através
do contrato de comissdo. Mas depressa se avangou para outra
forma de colaboragdo, mais ajustada aos interesses da empresa,
e que o desenvolvimento econémico veio possibilitar: referimo-
nos ao contrato de agéncia, com o qual se deu um “‘salto quali-
tativo™'!.

O contrato de comissdo permitia a empresa que outrem (0 comis-
sario), com independéncia, contratando em nome proprio mas

11 Assim, Giorgio Ghezzi, Del contratto di agenzia, in “Commentario del Codice
Civile a cura di A. Scialoja e G. Branca”, arts. 1742-1753, Bologna, Roma, 1970,
p. 13.
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por conta do comitente, fosse vendendo os bens a terceiros, tor-
nando-se garante da satisfacdo das obriga¢des assumidas pelos
adquirentes, que o comitente ndo conhecia, a troco de comissdes
sobre os contratos realizados.

A evolugdo posterior, traduzida, nomeadamente, no desenvolvi-
mento dos meios de comunicagdo, na facilidade de obter
informagdes sobre os clientes e de os aproximar da empresa,
aliada a implantagdo da civiliza¢@o industrial, com a produgio
em série e a possibilidade de negocia¢do com base em simples
amostras dos bens, constituem, entre outros, factores que condu-
ziram a uma progressiva diminui¢@o da importancia histérica da
comissdo e ao aparecimento e crescente afirmagio do agente.

Tal como o comissdrio, o agente é independente e actua com au-
tonomia, poupa a empresa custos de organizagio e é remunerado
em funcdo dos resultados obtidos. A empresa continua a benefi-
ciar também da confianga que o piblico local deposita no agente.
S6 que, agora, diversamente do que sucedia com o comissério, é
aempresa, via de regra, que celebra os contratos com os clientes,
limitando-se o agente a promover a sua celebrag¢do e a angariar
clientela. ‘

O complexo e multifacetado desenvolvimento econémico fez
entretanto emergir outras formas de colaborag@o, diferentes da
agéncia, mas comungando da mesma preocupagio e comparti-
lhando de um conjunto de notas comuns, ao servi¢o (pelo menos
em grande medida) do mesmo objectivo ultimo, que € a distribui-
¢do dos bens. Registam-se, fundamentalmente, a concessdo e a
franquia.

Na verdade, a separagdo entre a fase da produgdo e a da distri-
buig¢do foi-se acentuando cada vez mais. A tarefa do agente con-
siste em promover os negdcios da empresa; mas cabe a esta a de-
cisdo final de contratar com os clientes que o agente angaria, de
concluir os contratos que o agente promove e negoceia. Ora o
mesmo ndo se passa ja na concessdo comercial.
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Aqui, o concessiondrio, apesar de ser também colaborador do
concedente e de reunir um conjunto de notas comuns com 0
agente, surge, no entanto, como um comerciante independente
que compra para revenda, negociando em seu nome e por conta
prépria'2.

A sua ligac@o a empresa concedente — através da qual se pro-
cessa a integragdo na rede daquela — estabelece-se, designada-
mente, por meio das varias obrigacdes que assume, as quais per-
mitem ao fabricante o (relativo) controlo da actividade distribui-
dora e, a0 mesmo tempo, lhe asseguram a venda de uma certa
quota de bens. Controlo que estd ausente do vulgar e tradicional
contrato de fornecimento.

Por ultimo, avulta o “franchising”, com uma ingeréncia mais
acentuada do fabricante na fase da distribui¢@o, ao ponto de ge-
rar nos consumidores a convic¢do de estarem a adquirir os bens
directamente de si ou de uma sua filial.

Do mesmo modo que o concessiondrio, € o franquiado um dis-
tribuidor, independente do franquiador, mas que, no exercicio da
sua actividade de distribuicdo, actua com a imagem empresarial
deste. Serve-se, para o efeito, dos sinais distintivos do franquia-
dor, beneficia do “know how” que este lhe fornece e sujeita-se a
um apertado controlo'.

IV — Evidentemente que a divulga¢@o de um novo contrato nao
elimina necessariamente os anteriores; eles coexistem e sdo uti-

12 E, por isso, na sugestiva terminologia alemd, um Eigenhdndler, um comercian-
te por conta propria, que se relaciona com o.concedente por via de um contrato,
onde se estabelece a pandplia de direitos e deveres através dos quais se processa a
sua integragdo na rede do concedente. Assim, todo o Vertragshdndler (concessio-
nério = “comerciante por contrato”) é um Eigenhdndler; mas nem todo o Eigenhdn-
dler é um Vertragshdndler, pois ¢ 0 csmerciante indepéndente que se liga — se
autolimita — por contrato, ncs *2rmas referidos, serd um concessiondrio. Ver Ca-
naris, Handelsrecht, 24* ed., Miinchen, 2006, pp. 282-283.

13 Sobre a caracteriza¢@o destes contratos pela doutrina brasileira, cfr. Autores e
obras cits. supra, notas 1 e 2.
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lizados como esquemas diferentes, enquanto vias diversas para
um mesmo fim: a distribui¢do dos produtos e servicos.

Por isso se continua a recorrer, ainda hoje, aos contratos de co-
missio', ao lado dos modernos contratos de agéncia, de conces-
sdo e de franquia. Mas predominam, na actualidade, estes ulti-
mos, por serem 0s que mais se ajustam as necessidades praticas
contemporaneas e aos interesses e estratégia da industria e do co-
mércio.

3. Formas da distribuicao

I — J4 sabemos que a agéncia, a concessdo e a franquia consti-
tuem, actualmente, as principais modalidades dos contratos de
distribui¢do. Vista a mesma realidade por outro prisma, dir-se-a
que é ao agente, ao concessiondrio e ao franquiado que cabe,
hoje em dia, a tarefa de maior relevo no ambito da distribui¢cdo
comercial.

Embora se possa afirmar o pluralismo como tragco dominante do
sistema comercial, coexistindo o pequeno comerciante ao lado
das grandes superficies e do comércio integrado, a tendéncia
aponta, todavia, para a organizacdo e a concentragdo. Nesta li-
nha, assume papel do maior relevo a integracdo em redes de dis-
tribuicdo'.

II — E claro que nada impede a distribuicdo directa, ou seja,
aquela em que os bens se transmitem directamente do produtor

14 Ver, a propésito, o Acérddo do STJ (Supremo Tribunal de Justiga) de 9 de No-
vembro de 1999 e a nossa Anotagdo intitulada Contrato de agéncia com um tran-
sitdrio, ilicitude da resolucdo e indemnizagdo de clientela, in “Revista de Legisla-
¢do e de Jurisprudéncia” (RLJ) ano 133°, pp. 124,ss e 140,ss, respectivamente.

15 Cfr. Paul Pigassou, La distribution integrée, in «Revue Trimestrielle de Droit
Commercial et Economique» (RTDCom), tome XXXIII, 1980, pp. 473,ss; Lauren-
ce Amiel-Cosme, Les réseaux de distribution, Paris, 1995, pp. 1,ss; Knut Werner
Lange, Das Recht der Netzwerke. Moderne Fragen der Zuzammenarbeit in Pro-
duktion und Vertrieb, Heidelberg, 1998, pp. 37,ss; Beauchard, op. cit., pp. 129,ss.
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para o consumidor final, seja na prépria sede da empresa, seja
através de pessoal dependente, de sucursais ou de filiais.

Assume particular importancia, porém, na actualidade, a distri-
buicdo indirecta, que aproveita as vantagens da divisdo do tra-
balho e da especializagdo: aqui, o produtor concentra-se no apa-
relho produtivo, renuncia ao controlo da comercializacdo e pas-
sam a ser empresas especializadas que se encarregam dessa tare-
fa, na qual sobressaem os grossistas e os retalhistas.

Mas entre estes “casos-limite”, como lhes chama Pardolesi, €
possivel encontrar formas intermédias que permitem coordenar
a fase da producdo com a da distribui¢@o, permitindo ao produtor
intervir na distribui¢do, mas sem anular a autonomia das partes,
possibilitando assim uma “integragdo vertical convencional’: o
que se consegue, precisamente, através dos contratos de distri-
buicdo'.

IIT — Na verdade, a distribui¢do indirecta pode ser integrada ou
ndo integrada, consoante se proceda ou ndo a uma coordenagcdo
entre a producio e a comercializagdo!’.

No primeiro caso, na distribui¢cdo integrada, o distribuidor man-
tém a sua independéncia e autonomia juridica, suportando os
custos de organizacdo e, em regra, como qualquer comerciante,
também o risco da comercializa¢do'®; mas € integrado na empre-
sa ou no grupo do produtor, com o qual coordena e articula a sua

16 Cfr. Pardolesi, I contratti di distribuzione, Napoli, 1979, pp. 11-15; Idem, Con-
tratti di distribuizone, in “Enciclopedia Giuridica Treccani” (EG), Roma, 1988, n°
1.2., pp. 1,ss. Esta posi¢do vai sendo seguida pela doutrina italiana e portuguesa:
cfr., respectivamente, por ex., Oreste Cagnasso, Concessione di vendita e franchi-
sing, in Gastone Cottino, Contratti commerciali, Padova, 1991, pp. 379,ss; Angelo
Luminoso, I contratti tipici e atipici, Milano, 1995, pp. 255,s; Maria Helena Brito,
O contrato de concessdo comercial, cit., pp. 1,ss.

17 Cfr. também Menezes Cordeiro, Manual de Direito Comercial, Coimbra, 2001,
n°205.

18 O que acaba de dizer-se ter de ser entendido cum grano salis, em relagdo ao
agente.
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actividade, o que implica ter de seguir directrizes de varia or-
dem, sujeitar-se a uma certa orientacdo, controlo e fiscalizacao,
e aceitar promover 0s bens e servicos que distribui. Em contra-
partida, usufrui de beneficios varios, provenientes, em geral, da
“posicdo de privilégio” que lhe advém de ser integrado naquela
rede de distribui¢io'®. O que vale, em maior ou menor medida,
de um modo mais ou menos intenso, para o0 agente, 0 concessio-
nario e o franquiado, mas também para o distribuidor autorizado
e o distribuidor selectivo, designadamente?.

IV — Numa outra perspectiva, mais simples, dir-se-4, com CA-
NARIS, que a empresa pode distribuir os seus produtos e servi-
cos através dos seus proprios empregados e filiais, ou recorrer a
terceiros, sem qualquer ligagdo a si, que actuardo por conta e em
nome préprio, como acontece com grossistas e retalhistas. Mas
pode também a empresa servir-se de esquemas intermédios, uti-
lizando pessoas independentes que, contudo, colaborardo con-
sigo de modo estdvel na distribui¢cdo dos bens: em grau maior ou
menor, estdo nesta situagdo, entre outros, o0 agente, 0 concessio-
nério e o franquiado?'.

V — Trata-se, numa palavra, de fazer com que, por via conven-
cional — através dos referidos contraios —, o produtor?? acabe
por intervir e controlar a fase da distribuigcdo, com custos e ris-
cos reduzidos ou de todo afastados, gracas a colaboradores inde-
pendentes, mas que aceitam a orientagdo e directrizes do primei-
ro, em contrapartida das condi¢des de comercializacdo privile-

19 Beneficios de que aproveita também a outra parte e, em geral, todas as empresas
do grupo, pelas vantagens que a integracdo num sistema lhes traz, em termos de
consisténcia, organizag¢io, dindmica. imagem e politica de “marketing”. Cfr. Mar-
tinek/Semler, Handbuch des Vertriebsrechts, cit., pp. 29,ss.

20 Martinek/Sembler, op. cit., pp. 47,ss.

21 Cfr. Canaris, Handelsrecht, cit., pp. 248-249. Em termos semelhantes, também
Karsten Schmidt, Handelsrecht, 5. ed., Koln, Berlin, Bonn, Miinchen, 1999, pp.
754,ss.

22 Grosso modo, o produtor, pois pode ser o importador, o préprio grossista ou
outra entidade: cfr. Martinek/Semler, op. cit., pp. 4 e 16.
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giada de que beneficiam, seja em fungdo da marca dos bens, seja
pela integracdo numa rede de distribuigao.

4. Indemnizacao de clientela do agente

I — E passamos a analisar agora a indemnizacao de clientela.
Sem prejuizo de qualquer outra indemnizacgdo a que haja lugar,
consagra o art. 33° da lei portuguesa, a favor do agente, essa dita
“indemnizagdo de clientela”. Trata-se de uma medida interes-
santissima, de grande significado e alcance e de natureza juridica
complexa.

Logo na redacgdo inicial do Decreto-Lei n® 178/86 foi consagra-
da a indemnizacdo de clientela. Optou o legislador portugués
pelo modelo alemdo da Ausgleichsanspruch. Entretanto, a Di-
rectiva 86/653/CEE veio imp0-la, mas talvez o haja feito em ter-
mos que ndo se afiguram os mais adequados?.

II — A este respeito comegamos por salientar que estamos pe-
rante um dos casos em que a Directiva falha nos seus propdsitos
de harmonizacao legislativa, por ter consagrado, no art. 17, duas
medidas diferentes, deixando aos Estados membros a possibili-
dade de optarem por uma ou por outra dessas medidas.

A Directiva assumiu assim uma posic¢éo de compromisso entre o
modelo alemdo e o modelo francés, tendo porventura partido do
principio de que qualquer deles contribuiria para proteger o
agente no termo do contrato. Mas enquanto o segundo consagra
uma indemnizag¢do no sentido préprio do termo, ainda que com
algumas particularidades, o modelo aleméo prevé uma medida
de indole diversa e bem mais adequada as razdes que justificam
esta protecgdo acrescida do agente. Foi este o modelo por que a
lei portuguesa havia ja optado, o qual tem sido generalizadamen-

23 Acompanhamos de perto o nosso Contratos de distribui¢ao comercial, cit., pp.
149,ss (n°s 40,ss).
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te aceite no direito dos demais Estados membros da Comunidade
Europeia?.

III — Em conformidade com este modelo e de acordo com o que
temos entendido, a indemnizacio de clientela constitui, no fun-
do, uma compensagdo a favor do agente, apds a cessa¢iao do con-
trato, pelos beneficios de que o principal continue a auferir com
a clientela angariada ou desenvolvida pelo agente.

Ela é devida seja qual for a forma por que se pde termo ao con-
trato ou o tempo por que este foi celebrado (por tempo determi-
nado ou por tempo indeterminado) e acresce a qualquer outra in-
demnizag@o a que haja lugar (por exemplo, por falta ou insufi-
ciéncia de pré-aviso ou por violagdo do contrato pelo principal).
E como que uma compensacdo pela “mais-valia” que o agente
proporciona ao principal, gragas a actividade desenvolvida pelo
primeiro, na medida em que o principal continue a aproveitar-se
dos frutos dessa actividade, apds o termo do contrato de agéncia.

24 Além dos direitos alemdo (§ 89b, do HGB) e portugués (art. 33°), também os
direitos espanhol (art. 28 da Lei 12/1992), austriaco (§ 24 da Handelsvertreterge-
setz de 1 de Margo de 1993), belga (art. 20 da lei de 13 de Abril de 1995), holandés
(art. 7: 428-7: 445 NBW) e italiano (art. 1751 do Codice Civile, ap6s a reforma de
1991, que transpds a Directiva, ainda que em termos pouco felizes: cfr. Baldi, /
contratto di agenzia, cit., pp. 263,ss), entre outros, adoptaram o modelo alem@o da
Ausgleichsanspruch, correspondente & opgdo prevista no art. 17, 2, da Directiva (0
modelo francés corresponde a op¢do contida no n° 3 do mesmo preceito). Para uma
visdo de conjunto, cfr. Graf von Westphalen, Handbuch des Handelsvertreter-
rechts in EU — Staaten und der Schweiz, Koln, 1995, passim; para uma compreen-
sdo do modelo francés, ligado a tradicional concepg@o da agéncia como mandato
“d’intérét commun”, v. Jean Catoni, La rupture du contrat d’agent commercial,
Paris, 1970, pp. 9,ss e 143,ss; e para uma apreciagao deste modelo, designadamente
dos seus inconvenientes, Axel de Theux, Le statut européen de I’agent commercial.
Approche critique de droit comparé, Bruxelles, 1992, pp. 286,ss, bem como, do
mesmo autor, mais recentemente, analisando a lei belga que transpds a Directiva e
seguiu o modelo alemdo, ainda que apelidando a indemnizac@o de clientela de “in-
demnité d’éviction”, a obra La fin du contrat d’agence commerciale. Articles 18 a
24 de la loi du 13 avril 1995, Bruxelles, 1997, pp. 65, ss.
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Pese embora o seu nome, nio se trata, em rigor, de uma verda-
deira indemnizacdo, até porque ndo estd dependente da prova,
pelo agente, de danos sofridos®. O que conta sdo os beneficios
proporcionados pelo agente a outra parte, beneficios esses que,
na vigéncia do contrato, eram de proveito comum, € que, apés 0
seu termo, irdo aproveitar apenas, unilateralmente, ao principal.

Nio se trata, pois, em rigor, de ressarcir o agente de quaisquer
danos, antes de o compensar pelos beneficios de que a outra par-
te continue a auferir € que se devam, no essencial, a actividade
do seu ex-agente. Mesmo que este nao sofra danos, haverd um
“enriquecimento” do principal que legitima e justifica uma com-
pensagdo (“Ausgleichsanspruch” lhe chamam, com proprieda-
de, os alemies: § 89 b do HGB)?. Estar-se-4, pois, mais proximo

25 Aspecto que a jurisprudéncia portuguesa vem ja reconhecendo expressamente:
cfr., por ex., os Acérddos do STJ de 9 de Novembro de 1999 (RLJ ano 133° pp.
124,ss) e de 27 de Outubro de 1994 (in “Colectanea de Jurisprudéncia”: CJ- Acs.
STJ, ano II, tomo III, pp. 101,ss), da Relag@o do Porto de 18 de Outubro de 1994
(CJ, ano XXIX, tomo IV, pp. 212,ss) e da Relagdo de Coimbra de 14 de Dezembro
de 1993 (CJ, ano XVIII, tomo V, pp. 46,ss).

Mas ver ainda, na jurisprudéncia, compreendendo a ratio da indemnizag@o de
clientela e alargando-a aos contratos de concessdo comercial, os Acérdaos do STJ
de 4 de Maio de 1993, de 27 de Outubro de 1994, de 22 de Novembro de 1995, de
23 de Abril de 1998, de 9 de Novembro de 1999, de 3 de Maio de 2000 e de 12 de
Outubro de 2000 (respectivamente: CJ-Acs STJ, ano I, tomo II, pp. 78,ss, ano 11,
tomo II1, pp. 101,ss, ano 111, tomo I1I, pp. 115,ss, ano VI, tomo II, pp. 57,ss, RLJ
ano 133°, pp. 124,ss, e de novo aquela Colectinea, ano VIII, tomos I, pp. 45,ss, €
IIL, pp. 77,ss); os Acérddos da Relagdo do Porto de 18 de Outubro de 1994, de 27
de Junho de 1995 e de 25 de Junho e 9 de Novembro de 1998 (respectivamente:
CJ, ano XIX, tomo IV, pp. 212, ss., ano XX, tomo III, pp. 243 e ss., ano XXIII,
tomo III, pp. 213, ss., e tomo V, p. 181 e ss., bem como na RLJ ano 130° pp. 22 e
ss.); da Relagdo de Coimbra de 14 de Dezembro de 1993 e de 26 de Novembro de
1996 (CJ, ano XVIII, tomo V, pp. 46 ¢ ss, e ano XXI, tomo V, pp. 31 e ss.); da
Relacdo de Lisboa de 7 de Outubro de 1993 (CJ, ano XVIII, tomo IV, pp. 133 ¢
ss.); e por tltimo a sentenga de 23 de Maio de 1997 do Juiz do 5° Juizo Civel da
Comarca de Lisboa (CJ, ano XXII, tomo III, pp. 304 € ss.).

26 De entre a imensa e rica produg@o doutrinal alema sobre este ponto, v., por ex.,
Kiistner/Manteuffel/Evers, Der Ausgleichsanspruch des Handelsvertreters, Got-
tingen, 1998; Canaris, Handelsrecht, 24 ed., cit., pp. 271,ss, e Karsten Schmidt,
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do instituto do enriquecimento sem causa do que da responsabi-
lidade civil, sem que isto signifique, para j4, tomar posi¢do no
debatido problema da natureza juridica da indemnizagdo de
clientela, a que voltaremos.

IV — A atribui¢do da indemnizagéo de clientela ao agente nio
¢ automatica, dependendo da verificagdo de determinados requi-
sitos (na lei portuguesa, eles estdo previstos no art. 33°).

E necessdrio, em primeiro lugar, que o agente tenha angariado
novos clientes para a outra parte ou aumentado substancialmente
o volume de negocios com a clientela ja existente.

E necessdrio, igualmente, em segundo lugar, que o principal ve-
nha a beneficiar consideravelmente, ap6s a cessagdo do contrato
de agéncia, da actividade desenvolvida pelo seu ex-agente.
Quanto a esses beneficios a auferir pelo principal, no se mostra
necessario que eles tenham ja ocorrido, bastando que, de acordo
com um juizo de prognose, seja bastante provével que eles se ve-
nham a verificar, isto é, que a clientela angariada pelo agente
constitua, em si mesma, uma chance para o principal.

Por outro lado, ndo se exige que seja o proprio principal a explo-
rar directamente o mercado, podendo conseguir esses beneficios
através de outro agente, de um concessiondrio, de uma filial, etc.
O que interessa € que o principal fique em condi¢des de conti-
nuar a usufruir da actividade do agente, ainda que s6 indirecta-
mente, através de outro intermedidrio — excepto se provar que
deixa em absoluto de poder aproveitar-se de tal clientela, por ter
cessado a sua actividade ou mudado de ramo. Claro que também
ndo havera direito a indemnizagio de clientela se os clientes con-
tinuarem com o agente ou se se transferirem para outra empresa,

Handelsrecht, cit., pp. 740,ss. No direito austriaco, onde a “Ausgleichsanspruch”
tem também uma longa tradigdo, v., por todos, a monografia de Aglaia Tschuk, Der
Ausgleichsanspruch bei Beendigung des Handelsvertreterverhdltnisses, Wien,
1994, passim.
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deixando de ser clientes da anterior (e desde que o principal nada
tenha a ver com a empresa para a qual “passou” a clientela).

Finalmente, para que o agente tenha direito indemnizacio de
clientela torna-se ainda necessario que ele deixe de receber qual-
quer retribui¢@o por contratos negociados ou concluidos, apos a
cessagdo do contrato de agéncia, com os clientes que faziam par-
te da sua carteira.

5. Indemnizacao de clientela do concessionario e do
franquiado

I — O que acabamos de expor acerca da indemnizacio de clien-
tela constitui como que uma espécie de doutrina geral que valera
também, mutatis mutandis, para o concessionario e o franquiado,
se for de lhes aplicar, por analogia, o disposto na lei a favor do
agente. E essa tem sido uma questdo muito discutida, particular-
mente no direito alemao?’.

Pelo nosso lado, temos entendido que esta indemnizagio podera
ainda beneficiar outros sujeitos, como os concessiondrios e 0s
franquiados, sempre que a analogia se verifique®®. E que 0s con-
tratos de concessdo e de franquia envolvem, frequentemente,
como sabemos, uma actividade e um conjunto de tarefas simila-

27 E efectivamente abundante a doutrina alema sobre este problema especifico:
entre muitos outros, e para além de Canaris, Handelsrecht, 24° ed., cit., pp. 288-290
e 304-305, de Martinek, Aktuelle Fragen des Vertriebsrechts, cit., pp. 149 e ss.,
esp. 163-171, e de Ulmer, Der Vertragshdndler, cit., pp. 449 e ss., ver especialmen-
te a monografia de Dietmar Foth, Der Ausgleichsanspruch des Vertragshdndlers,
Berlim, 1985, passim, obra que inclui uma andlise da evolucdo da jurisprudéncia
(pp. 18 e ss.) e da doutrina (pp. 32 e ss.), a posicdo de outros direitos (pp- 99 e ss.)
e conclui com o tratamento desenvolvido dos principais problemas relativos a in-
demnizag@o de clientela do concessiondrio (pp. 117 e ss.), mormente o da aplicagdo
analégica do § 896 do HGB, ou seja, da norma do Cédigo Comercial alemdo que
regula esta matéria no contrato de agéncia (pp. 120 e ss.).

28 Continuamos a seguir os nossos Contratos de distribuicdo, cit., pp. 161,ss (n°
41), e Contrato de agéncia, cit., anot. ao art. 33°.
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res as da agéncia, estando os contraentes unidos, de modo idén-
tico, por relagdes de estabilidade e de colaboragdo e comungan-
do de um objectivo comum.

Nem sera obstaculo decisivo, por si s6, o facto de o concessio-
nério ou o franquiado actuarem por conta € em nome proprio,
pois essa situacdo ndo evita que, no plano interno, o concedente
e 0 concessionério, tal como o franquiador e o franquiado, sejam
as partes da relagdo de distribui¢do. As revendas, pelo conces-
siondrio ou franquiado, aos clientes, constituem obrigacdoes que
fazem parte dos contratos de concessdo e de franquia, como
contratos-quadro. Acresce, por outro lado, poder de certo modo
considerar-se o concedente ou o franquiador, de um ponto de vis-
ta econdmico, também como “parte” da relagdo de distribuigdo
estabelecida com os terceiros, a ele ficando normalmente ligada
a clientela no termo do contrato.

Tudo passa, assim, num primeiro momento, por averiguar, em
cada caso concreto, se o distribuidor, pese embora juridicamente
actue por conta prépria, desempenhou fungdes, cumpriu tarefas
e prestou servigos semelhantes aos de um agente, em termos de
ele préprio dever considerar-se, pela actividade que exerceu,
como um relevante factor de atracgdo da clientela. A sua (maior
ou menor) integragdo na rede do concedente ou do franquia-
dor?, as obrigagdes (mais ou menos extensas, mais ou menos in-

29 Poderia objectar-se dizendo que quanto maior for a integragdo do concessio-
nario ou do franquiado menor serd o mérito destes na angariagao da clientela e, ao
invés, quanto menor for essa integragdo mais avultard o papel do concessiondrio
¢ do franquiado na conquista da clientela; com a consequéncia de se justificar mais
no segundo caso do que no primeiro a atribui¢do, no termo do contrato, da indem-
nizagdo de clientela. Mas pode observar-se, em contrapartida, que é mais provdvel
no primeiro caso do que no segundo a “transferéncia” da clientela para o conce-
dente ou o franquiador — talvez melhor, a manutengdo da clientela na sua orbita
— e que € esta também a situagdo em que 0 concessiondrio e o franquiado mais se
aproximardo do agente. Trata-se, alids, de aspectos a que a jurisprudéncia alema
d4 muito peso, estes da integragdo (“Eingliederung”) do distribuidor e da “trans-
missdo” da clientela para o concedente. Pensamos, por outro lado, quanto ao re levo
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tensas) que assume em ordem a prossecucdo e defesa dos inte-
resses deste, os deveres de informagio a seu cargo e de respeito
pelas instrugdes que dele recebe, o tipo de bens distribuidos, etc.,
serao, para esse efeito, elementos importantes a considerar.

Se, ponderados todos esses factores, for de concluir, no caso con-
creto, pela equiparagdo de determinado concessionario ou fran-
quiado, atenta a actividade exercida, a um agente, estardo remo-
vidas as primeiras dificuldades a aplicagdo analégica do regime
da agéncia — e, portanto, a atribui¢do aos primeiros da indem-
nizag¢@o de clientela que a lei prevé a favor do agente®. Assim
como estara provado o requisito prescrito no art. 33°,n° 1, al. a).

Ha que averiguar, porém, num segundo momento, se a norma
que se convoca é adequada ou se ajusta ao contrato de conces-
sdo. Importa reflectir, para o efeito, sobre a ratio legis, a fim de
vermos se a norma pode aplicar-se analogicamente, ndo bastan-
do, pois, o parentesco funcional entre o concessionario e o agen-
te.

Ora, no tocante a indemnizagdo de clientela, sabemos ja que ela
se destina a compensar alguém (o agente) pelos beneficios de
que outrem (o principal) continue a usufruir apés o termo do
contrato e que devam creditar-se ainda, no essencial, a activida-
de do primeiro antes de o contrato cessar. Hd aqui dois aspectos

da ac¢@o do distribuidor na angaria¢do da clientela — designadamente a to falada
forga atractiva da marca do concessiondrio ou do franquiador, a Sogwirkung der
Marke, a contrapor ao mérito da ac¢do do distribuidor —, que isso serd de tomar
em conta na andlise dos requisitos de que depende a indemnizaco de clientela e
respectivo montante, a calcular segundo a equidade.

30 Trata-se da posi¢do que temos adoptado (ver, por ex., 0 nosso Contrato de
agéncia. Anotagdo, cit., pp. 117 —119) e que veio a ser também subscrita por Me-
nezes Cordeiro, Manual de Direito Comercial, cit., n°s 216 e 219, por Carlos La-
cerda barata, Anotagées ao novo regime do contrato de agéncia, Lisboa, 1994, pp.
86-87, por Rui Pinto Duarte, Tipicidade e atipicidade dos contratos, Coimbra,
2000, pp. 184,ss; por J. Coelho Vieira, O contrato de concessdo comercial, Lisboa,
1991, e pp. 151 e ss. e por Luis Menezes Leitdo, A indemnizagdo de clientela no
contrato de agéncia, Coimbra, 2006, pp. 79,ss.
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a ter em conta, de acordo com a razdo de ser desta medida, que
se afiguram fundamentais para a solu¢@o do problema.

Em primeiro lugar, hd que ver se a clientela foi angariada pelo
agente ou se houve um aumento substancial do volume de nego-
cios; em segundo lugar, importa apurar se e em que medida, no
futuro, o principal ird beneficiar dessa clientela ou dessa activi-
dade do agente.

Quanto ao primeiro aspecto, o que dissemos antes acerca da
equiparagdo do concessiondrio e do franquiado ao agente mostra
que se aqueles, no caso concreto — designadamente pelos servi-
cos que prestaram, tarefas que cumpriram € fungdes que exerce-
ram —, puderem ser considerados como relevante factor de
atrac¢do da clientela (ainda que ndo o Unico) estard entao preen-
chido o primeiro requisito para a aplica¢do analdgica da norma.

Mas isso ndo basta. Torna-se necessdrio, em segundo lugar, para
que a finalidade desta medida seja alcancada, que o concedente
ou o franquiador venham a beneficiar dessa clientela, que isso
seja previsivel. E é aqui que reside a segunda grande dificuldade.
No contrato de agéncia, € o principal — ndo o agente — quem
contrata com os clientes, ou o agente mas por conta e em nome
do principal; no contrato de concessdo, ao invés, € o concessio-
ndrio quem celebra os contratos com os clientes e fa-lo em seu
nome e por sua conta, o0 mesmo sucedendo no “franchising”,
com o franquiado. Daf que, no primeiro caso, cessando o contra-
to, a clientela fique ao dispor do principal; no segundo caso, po-
rém, isso jd ndo sucede assim, pelo que faltaria um requisito fun-
damental da indemnizagio de clientela. Numa palavra, ainda que
o distribuidor tenha angariado importantes clientes, o conceden-
te, tal como o franquiador, ndo teriam meios juridicos de virem
a aproveitar-se deles apds a cessagdo do contrato. Eles seriam
clientes do distribuidor — ndo do concedente nem do franquia-
dor!

Essa a razdo por que a jurisprudéncia alema exige que o contrato
vincule o concessiondrio a transferir a clientela para o conce-
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dente. Mas este requisito tem-se vindo a esbater bastante, dan-
do-0 a jurisprudéncia por verificado se, no decurso do contrato,
0 concedente tiver acesso aos dados da clientela em poder do
concessiondrio através do cumprimento, por este dltimo, de de-
veres contratuais com esse alcance, em termos tais que a clien-
tela fique acessivel ao concedente quando findar a relacdo deste
com o concessionario.

Estamos em crer que faz sentido esta preocupacdo com o destino
da clientela apés o termo do contrato. Trata-se de um aspecto
fundamental a ter em conta, pois nio é razoavel compensar o
agente/distribuidor pelo que fez no passado sendo na medida em
que se preveja que isso vird a repercutir-se directamente, no Sfu-
turo, em beneficio do principal/concedente/franquiador. E este,
alids, por isso mesmo, um requisito legal da indemnizagdo de
clientela: art. 33°, n° 1, al. b), da lei portuguesa.

Mas para que essa preocupagio seja respeitada e este requisito
legal cumprido bastard que, no termo do contrato, o concedente
ou o franquiador tenham efectivo acesso a clientela angariada
pelo distribuidor, sem que isso deva resultar de uma qualquer
obrigagado prevista no contrato® (que normalmente até existira,
tendo em conta a integra¢do do concessionario e do franquiado
e as obrigagdes, nomeadamente de zelar pelos interesses da outra
parte, em que se traduz a indole de gestdo destes contratos). Ve-
rificar-se-4, assim, uma continuidade de clientela susceptivel de
“continuar” a beneficiar o concedente.

Parece, em suma, dentro do duplo condicionalismo analisado,
p
que sera de atribuir ao concessiondrio e ao franquiado, por ana-

31 Até porque, de outro modo, seria ficil contornar esta exigéncia e afastar a in-
demnizago de clientela, através da eliminagio, pelo concedente, de qualquer dever
contratual que pudesse servir de argumento 4 acessibilidade da clientela (como o
envio de listas de clientes, a possibilidade de livre acesso aos arquivos do conces-
siondrio, etc.). No mesmo sentido, cfr. Martinez Sanz, La indemnizacion por clien-
tela en los contratos de agencia y concession, 2* ed., Madrid, 1998, p. 352.
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logia, a indemnizagdo de clientela prevista a favor do agente. A
analise do caso concreto afigura-se decisiva, quer no tocante a
consideragio do concessiondrio ou do franquiado como relevan-
tes factores de atracgdo da clientela, nos termos atrds indicados;
quer a respeito da “fransferéncia” da clientela para o conceden-
te/franquiador. E ndo deixe de se ter sempre presente o relevo
que deve atribuir-se, para esse efeito, ao grau de intensidade
com que se afirmam, em cada situag@o, as notas que permitem
equiparar tais sujeitos ao agente.

6. O problema no direito brasileiro

I— Vimos j4 que o direito do agente (ou, em termos mais gerais,
do distribuidor comercial) a indemnizagéo de clientela € ignora-
do na ordem juridica brasileira®®. Dai que nos pareca justificado
que se suscite o problema e se pondere se vale ou ndo a pena con-
sagrar esta medida, a semelhanca do que se passa na Europa®.

Esse sera um debate a travar no seio da comunidade juridica bra-
sileira. Ndo nos atrevemos a qualquer intromissdo. O legislador
decidird se se justifica ou ndo consagrar a indemnizagao de clien-
tela.

Pode, no entanto, pdr-se ja hoje o problema, em face do direito
constituido. Quid iuris se um agente solicitasse, num tribunal
brasileiro, uma compensagdo pelos beneficios que a outra parte
vai continuar a receber, apds o termo do contrato de agéncia, gra-

32 Cremos que ndo depde contra esta nossa afirmagao o disposto no inciso III do
art. 24 (tal como no inciso 1 do art. 25) da ja citada Lei n°® 6.729 (sobre a concessao
comercial de veiculos automotores de via terrestre), por nos parecer que do que se
trata nessas normas é de reparar o lucro cessante, no ambito da tradicional indem-
nizagdo de perdas e danos.

33 E n#o s6 na Europa. Também em Macau (China) e em Angola (nos dois casos,
por manifesta influéncia da lei portuguesa) se prevé a indemnizagdo de clientela a
favor do agente: cfr., respectivamente, art. 653° do Cédigo Comercial de Macau e
art. 33° da lei angolana n°® 18/03, de 12 de Agosto de 2003.
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¢as aos negocios que realizard com a clientela por si angariada e
que se mantém ligada ao principal/proponente?

Provavelmente ndo teria sucesso esta pretensdo do agente Mas
pensamos que a solug@o poderd ser outra ao abrigo do principio
que manda restituir o enriquecimento sem causa (arts. 884 e 885
do Cédigo Civil).

Além do principio geral consagrado no art. 884, dir-se-4 que o
disposto no art. 885 (norma que acolhe a velha condictio causa
data causa non secuta ou condictio ob rem) fornece um especial
apoio, na medida em que se poderd argumentar que a “causa’”
que justificava o “enriquecimento” do proponente/principal
“deixou de existir” quando cessou o contrato de agéncia —
logo, ficard constituido na obrigagdo de restituir ao seu ex-agen-
te aquilo que deve ser creditado a actividade deste antes de o con-
trato cessar.

II—Euma pista a considerar. Seguramente que levantara objec-
¢Oes, mas € uma das solugGes possiveis, uma das vias a ponderar.
E que esta ligada ao delicado e debatido problema da natureza
Juridica da indemnizag@o de clientela.

A este respeito, as opinides dividem-se. Deve comegar por rejei-
tar-se a ideia (que inicialmente mereceu alguma simpatia mas
que hoje estd maioritariamente superada) de que se estaria em
face de uma simples medida de indole social, em ordem a pro-
tecgdo do agente — néo € esta a razdo essencial da indemnizagio
de clientela. Assim como se deve rejeitar qualquer tentativa de
lhe atribuir natureza indemnizatoria.

A partir daqui acentuam-se as divergéncias na doutrina. Ha
quem veja na indemnizagdo de clientela uma expressio da dou-
trina do enriguecimento sem causa. Outros consideram-na uma
retribuicdo suplementar devida ao agente — uma retribuicdo di-
ferida —, em virtude de a actividade deste n#o ter sido integral-
mente retribuida na vigéncia do contrato, por haver beneficios
que s6 com o termo do contrato sobressaem devidamente, bene-
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ficios esses constituidos, grosso modo, pela clientela que o agen-
te deixa ao principal. E hd também quem procure conciliar a
ideia de retribuicdo com consideragdes de equidade™.

Nio é facil tomar posicdo. Pode inclusivamente tratar-se de uma
medida na qual convergem varias dimensdes, pelo que se justi-
ficaria atribuir-lhe uma natureza mista. Em todo o caso, mere-
cem especial simpatia as teses da retribuigdo diferida — ainda
que mesclada com consideragdes de protec¢ao social — e do en-
riquecimento sem causd.

Em relacdo a esta tltima, a sua aproximag@o a indemnizagao de
clientela é particularmente relevante através da figura da condic-
tio causa data causa non secuta, como vimos atrds: restitui¢@o
do que tiver sido prestado por uma causa (leia-se efeito) que de-
sapareceu ou ndo chegou a existir como tinha sido previsto pelas
partes (art. 885 do Cédigo Civil brasileiro e 473° n° 2, do Cddigo
Civil portugués).

Para além disso, ou até independentemente disso, a razdo de ser
do principio que ordena a restitui¢do do enriquecimento sem
causa parece ajustar-se as finalidades que justificam essa com-
pensagio a favor do agente, no termo do contrato, uma vez veri-
ficados certos requisitos. E que, como vimos atrds, trata-se de
compensar o agente pelos beneficios que a outra parte (o propo-
nente ou principal) continue a auferir e que se devam, no essen-
cial, a actividade do seu ex-agente. S&o beneficios que, na vigén-
cia do contrato, eram de proveito comum, € que, apos o seu ter-
mo, irdo aproveitar apenas, unilateralmente, a outra parte (o pro-
ponente ou principal)*. A tese do enriquecimento sem causa pa-
rece ajustar-se com naturalidade a tal situagao.

34 Cfr. Canaris, Handelsrecht, 24" ed., cit., pp. 271,ss, Karsten Schmidt, Handels-
recht, cit., pp. 741,ss, L. Menezes Leitdo, A indemnizagdo de clientela, cit., pp.
91ss, Carolina Cunha, A indemnizagdo de clientela do agente comercial, Coimbra,
2003, pp. 363,ss, e Anténio Pinto Monteiro, Contratos de distribui¢do comercial,
cit., pp. 157,ss.

35 Cfr., supra, n° 4- 1l e, para mais desenvolvimentos, Anténio Pinto Monteiro,
Contratos de distribuicdo comercial, cit., pp. 149,ss (n°s 40-111 e 40-VII).



